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1. Introduction
Today regions and cities strive to be a part of the modern and innovative knowledge economy. The 
knowledge economy is defined as the post-Fordist economic system where knowledge is regarded as 
the most important resource for companies to be successful. In the literature on the knowledge 
economy there is some discrepancies regarding which part of the economy that is the driving force 
and should be viewed as the most important. One of the views is that it is the high tech and science 
driven industries that are the driving force of the knowledge economy and that it is in these industries 
the need for learning and knowledge is of outermost importance (Coenen et al, 2004). On the other 
hand, Lundvall & Johnson (1994), emphasize the need for knowledge and learning in all parts and 
sectors of the current economy. Of course the new science based industries are important but of equal 
importance is the changes in the learning processes for traditional industries. It is the latter of the two 
definitions that is most alike the view on the knowledge economy that will be used in this thesis. In 
this view it is of outermost importance for companies (in all sectors), to acquire, create and utilize 
knowledge. In order to keep market shares and profit, firms have to be innovative and develop their 
businesses. Due to the increasing speed of knowledge acquisition and the technological complexity of 
the economy; the importance of networks, collaborations and interaction for processes of knowledge 
creation has increased. Increased specialization will allow firms to offer unique services and products.
Good innovations often requires diverse bodies of knowledge, thus stressing the need for interaction 
and collaboration between different stakeholders (Hansen, 2012). This thesis will focus on the role 
that virtual proximity and availability of internet connection can play in strengthening the economy by
enhancing interactive learning and diffusion of knowledge in society using information 
communication technologies (ICT). I will mostly focus on learning between organizational entities, 
which both can be between different companies and different branches of the same company being 
geographically separated. To do this I will discuss the role of virtual proximity in relation to the 
proximities presented by Boschma (2005) - social, institutional, organizational and geographical 
proximity. 
Discussing this subject has become increasingly interesting as the development of ICT infrastructure 
is becoming more prioritized on many levels of governing in the contemporary society. The view that 
broadband and ICTs is playing a large role, and will play an even larger, in strengthening the economy
can be seen among a range of policy makers. In the priorities set by the new European Commission in
2014, one of its ten main priorities is the creation of a “Digital Single Market” within the European 
Union. One of the two steps in the creation of this digital single market is of course legislation, you 
need a European agreement for questions such as data protection, intellectual property, etc. The reason
for this is that the market should be viewed as one market with the same structure and rules for all 
players regardless of nationality. The other step needed to realize the digital single market is 
investment in ICT infrastructure. This infrastructure is needed so that all players can take part on 
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equal terms regardless of geographical location. To achieve this, the need for broadband roll out is 
stressed. The goal of the European Commission, in terms of broadband coverage is that by 2020 all 
European citizens should have availability to at least 30Mbps and 50% of at least 100Mpbs (EC, 
2014). The roll out of infrastructure is essential for the digital single market and is crucial for allowing
companies the opportunity to strengthen their virtual proximity.
It is not only on the European level the need for broadband roll out is accentuated. In Region Skånes 
broadband strategy the need for further investments in broadband infrastructure is emphasized, this in 
order to meet the needs of the future not only for companies but for all living and acting in the region. 
As more and more parts of our life is getting digitized the importance of a fast and reliable broadband 
is just as important as transport and electricity infrastructure for the inhabitants and companies of 
Skåne. The current capacity of the broadband is regarded as growth limiting and a barrier for start-
ups. Therefore the need for investment in broadband is stressed, as it is thought to pave the way for 
innovation and growth. By 2020 the goal for Region Skåne is that 95% of the population should have 
access to at least 100Mb/s (Region Skåne, 2012).
It is from this context of policies accentuating the need for investments in ICT infrastructure that my 
interest for the topic has derived. In earlier studies the importance and correlation between broadband 
development and regional economic growth is reviewed. In these studies there is an agreement that 
good/fast broadband has the possibility to create and facilitate growth and economic development in a
region (Coughlan, 2014; Transos & Mack, 2015; Kolko, 2011; Acreo, 2013). Other studies highlights 
the need for adoption rather than availability, just making broadband available do not facilitate 
economic development. It needs to be available at such terms that it is consequently adopted (Witacre 
et al., 2014). In a report from Acreo on the behalf of Stokab (2013) it is concluded that broadband, in 
order to be adopted, needs to be of good quality and available at a reasonable price. As much is 
already said about the issue if broadband can contribute to growth and economic development, I will 
instead, in this thesis focus on how broadband is used and if it can contribute to innovation through 
the means of virtual proximity. I will do so by exploring the mechanics in processes of innovation 
with a focus on proximities and mainly, virtual proximity. I will examine this by interviewing 
companies, discuss and explore their ways of using virtual proximity, internet and what effects this 
use of virtual proximity have on their innovation processes and practices. 
The thesis will focus on 5 semi-rurally located companies within the plastic industry. The reason I 
want to focus on the more rural areas is because of the divide in both broadband coverage and 
economic performance between the more rural and urban areas (Witacre et al., 2014). Also ICT as a 
technology has been argued to have the possibility to bridge this divide (Crairncross, 2011). I will also
examine whether virtual proximity in some ways can compensate for a lack of geographical proximity
which naturally is an issue for rurally located companies. The region of Skåne will be used as a 
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geographical limitation for this thesis. This, because of practical reasons but also because I will have 
the opportunity to obtain usable data and information from Region Skåne.
Therefore the research questions will be aimed at exploring the use of virtual proximity by 
companies, epically focusing on virtual proximity’s opportunities to affect innovation. As the other 
forms of proximity have the opportunity to strengthen innovation I will see if virtual proximity have 
ability to facilitate these proximities and thus, in the long run enhance innovation. In order to get 
everything connected to a contemporary development I will also discuss if the speed of available 
internet connection can set constraints for a company’s virtual proximity.
1.1 Research questions
(1) How does rurally located companies make use of virtual proximity in processes of innovation?
(2) Does virtual proximity have the possibility to compensate for a lack of geographical proximity as 
well as having the opportunity to enhance social, institutional and organizational proximity?
(3) If/how does the availability of internet connection affect virtual proximity and its opportunity to 
strengthen innovation? 
4
2. Theoretical framework
In order to get an understanding of how an internet connection can provide an opportunity for 
innovation and new practices in companies, I will discuss the issue using concepts of proximity with a
focus on virtual proximity. My point of departure for the theoretical chapter will be the proximities 
discussed by Boschma (2005) - cognitive, organizational, social, institutional and geographical. Then 
I will proceed by discussing virtual proximity, the proximity that can be enhanced by investment in 
ICT infrastructure. Further on I will continue the discussion with a focus on the importance of virtual 
proximity; the feasibility of virtual proximity to enhance other proximities, and the possibility of 
virtual proximity compensating for a lack of geographical proximity. At last I will comment on the 
interrelation between the proximities. Proximities seldom stands alone, they often work in tandem 
providing opportunities to enhance and facilitate each other.
2.1 Cognitive proximity
In the search for new knowledge firms search in the proximity of their contemporary knowledge 
base which sets both opportunities and constraints for the knowledge acquisition. This leads to 
knowledge creation being related to what a firm already knows, i.e. they search for new knowledge 
that is related to already firm-specific knowledge. These processes ends up in creating a cognitive 
base for actors. This base differ substantially between different actors and sets the boundaries for the 
absorptive capacity and potential of learning for an actor. It is the closeness of these knowledge bases 
that constitutes the cognitive proximity between different actors. Actors need to have sufficient 
cognitive proximity in order to be able to understand and communicate with each other. If the 
cognitive distance between two actors is too great the communication between them will be 
inefficient and thus the cost of understanding each other will be to great, making it non rational to 
have an exchange. Cognitive proximity is also the only proximity that is a prerequisite for interactive 
knowledge sharing. The other proximities, that will I present below, can be regarded as ways of bring 
actors together, from different, or within the same organization but is not a prerequisite for interactive 
learning. Whereas enough cognitive proximity is a must to understand each other. The risks related to 
high cognitive proximity is cognitive lock-in, too similar knowledge bases and unintended knowledge
transfer (Boschma, 2005).
2.2 Organizational proximity
Organizational proximity can be argued to be the practical formation of the space where knowledge 
sharing and interactive learning takes place, such as a network or work group. This space is 
constituted by the relations that exists either within or between organizations in an organizational 
arrangement. More precisely this involves the rate of independence and the degree of control in an 
organizational agreement. This control/independence span from very loose relations with weak ties 
between autonomous actors, like a loosely coupled network, to relations with very strong ties between
the actors e.g. a hierarchically organized firm or network. To have a high degree of organizational 
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proximity is believed to be favorable for learning and innovation, it also ensures ownership rights 
(such as intellectual property) and a good return from the own investment. But there is also risks with 
too high organizational proximity, it comes with the risk of lock-in, in specific exchange relations. If 
the organizational proximity is structured in a hierarchical way it also lacks some of the feedback that 
is common to more symmetrical relations. Highly fixed organizational agreements also lack the 
flexibility needed to efficiently implement innovations (Ibid, 2005). 
2.3 Social proximity
The basic thoughts of social proximity is that social ties and relations affect economic ties and 
outcomes, by this having the opportunity to affect innovative performance. Social proximity is 
defined as socially embedded relations between actors. A relation is socially embedded when it 
contains trust based on friendship, kinship and experience.
One of the two positive aspects of social proximity is that trust-based relationships foster the 
exchange of tacit knowledge, a form of knowledge that is commonly hard to communicate and trade 
through markets. The other reason is that social proximity decreases the risk of opportunistic 
behavior. Interactive learning and exchange requires a committed relationship as opposed to pure 
market relations that ends as soon as problems with the exchange between partners occur. The 
downside however is that social proximity may lead to an underestimation of opportunistic behavior 
because of emotional bonds. Social proximity can also, like other proximities lead to lock-in, in 
specific relations, where you are stuck in an established social network with too little external 
knowledge acquisition. Social proximity can also affect, and be affected by other notions of 
proximity. For example social proximity can decrease the cognitive distance between two actors over 
time. On the other hand geographical proximity is the proximity that have the highest chance to 
stimulate social proximity, this because a short geographical distance increases the opportunities for 
interaction and trust building (Ibid, 2005).
2.4 Institutional proximity
Institutional proximity is constituted by closeness in institutional settings between different actors. 
Institutional settings are laws, rules, habits, routines and practices. There are two different types of 
institutions; formal ones such as laws and rules, and informal ones such as habits and cultural norms. 
Institutional proximity can facilitate collective actions due to a common understanding, decreasing 
uncertainty and lowering transaction costs. It is also an enabling factor in the sense that it provides 
stable conditions for interactive learning. If partners in an exchange share similar institutional settings
they are more likely to have the same opinion on practices and rules paving the way for a more 
efficient exchange. 
Institutions can also have a dampening effects on innovation. The implementation of new practices 
and techniques can be delayed due to inert institutional settings. This because there is a lot of inter 
dependencies in the institutional system and when each institution in such a complex system has its 
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own set position, changes will create instability. In order to avoid instability it only allows minor 
changes and is characterized by inertia. The institutional system also has the risk of lock-in, in 
institutional practices which limits the opportunities for new ideas to modify the institutional system. 
An effective institutional structure is a structure that offers institutional stability, yet have an openness
and flexibility to adopt new ideas. Furthermore, institutional proximity may facilitate the development
of organizational and social proximity through actors having shared common values and laws. Thus 
actors have shared base of values and laws which increase the possibility of developing a relationship 
or an agreement. Institutional proximity is often also related to having a geographical proximity, being
situated close to each other, you are more likely to share the same institutional settings (Ibid, 2005). 
2.5 Geographical proximity 
Geographical proximity refers to the physical distance between economic actors in both absolute and
relative terms. A geographical closeness is claimed to facilitate benefits from knowledge externalities. 
Short distances tends to bring people together, easing interaction and exchange of information and 
tacit knowledge. The longer distance gets, the harder it becomes to transfer tacit knowledge. However,
Coulghan (2014) argues that the level of communication between actors sees little to no drop after 50 
meters, suggesting that is only when actors are very close to each other the interaction and 
communication is improved. Geographical proximity facilitates collective actions and interactive 
learning. However other forms of proximity may be able to substitute for the need of geographical 
proximity. Information and communications technologies (virtual proximity) make networks, where 
learning take place, less spatially bound. Tacit knowledge can be transferred over great distances 
through other forms of proximity rather than geographical. Though it should be noted that Boschma 
argues that the exchange of tacit knowledge still requires face to face interaction, but that this can be 
fixed by bringing actors together through travel, a temporary geographical proximity and do not 
necessarily require long term co-localization. Geographical proximity in itself is not sufficient to 
facilitate interactive learning. An actor needs enough cognitive proximity in order to be able to absorb 
and process the external knowledge gained from another actor. Rather, it can be argued that 
geographical proximity in many cases could be considered to be a facilitator of other proximities. It 
has the ability to facilitate the creation and strengthening of social, cognitive, organizational and 
institutional proximities. There is also a risk for lock-in regarding geographical proximity. If an area’s 
actors becomes too inward looking in their search for new knowledge their ability to learn is impaired 
and they lose their innovative capacity (Boschma, 2005).
Stroper & Venabels (2004) emphasis on the importance of face to face interaction for innovation. 
This is a part of the reasons for cities being the cores of learning, it allows for more face to face 
communication. Face to face communication as a communication tool offers a lot that is hard to 
recreate through other means of communication. It offers the opportunity of communicating verbally, 
visually and symbolically almost instantly. Non codified information is much easier to transmit face to
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face, compared to other channels of communication. This due to interaction and the multidimensional 
communication offered by face to face. Tacit knowledge is in many cases hard to codify due to it 
being “a way of doing things”, that is hard to put in numbers or words. Thus it is more easily 
transmitted face to face. Face to face is also argued to increase motivation and trust. Motivation 
through easier monitoring by superiors and the notion of competition – you want to do better than the 
ones you see and talk to. Trust through the opportunity to see and interpret the real intention of a 
potential partner, as well as the cost for meeting up. If a potential partner is ready to meet up 
expending the time and money for co-presences it suggest that the partner is having a serious interest 
and not only trying to free-ride which could be the case of only communicating through e.g email 
which have a very low transmission cost (Ibid, 2004).
2.6 Virtual proximity
As virtual proximity is quite a modern definition it is not as well established and not as well 
developed as the other notions of proximity. Coughlan (2014) defines it at “the level of emotional 
closeness developed through the use of information and communications technology”. A way of 
maintaining and creating relations via ICTs. Of the other proximities it is most comparable with 
geographical proximity as it can fulfill some of the roles it has, both proximities can be argued to be 
an enhancer and facilitator for other proximities (Lorentz, 2006). They do not, by themselves, 
contribute to innovation and interactive learning.
Virtual proximity can be regarded as a complement and/or substitute for geographical proximity. If 
the local surroundings can not provide you with a specific resource (person, knowledge, etc), virtual 
proximity can provide opportunities to make use of resources even though they are located physically 
far away. In addition to this companies with both local and non local linkages tends to be more 
innovative (Coulghan; 2014, Boschma; 2005). A virtual proximity will allow for companies to interact
with their partners in a number of different ways. Among those, there are both those that can be 
argued to some extent being a substitute for geographical proximity, and others that none of the above 
mentioned proximities could facilitate. For the later I think mostly of the large amount of data and 
information that can be transferred and shared in no time via a virtual proximity. An amount of 
information, a speed of sharing and to a number of receivers that was earlier unheard of. For the 
former it is the communication channels that can be used to create and maintain relations in a similar 
way to geographical proximity. You have the direct aimed channels (email, video conference, etc) that
is mainly used for maintaining or developing an already existing relation. The ICTs that makes this 
communication possible is ever evolving and making it possible for the interaction to be more and 
more alike face to face interaction. The effects of random encounters through geographical proximity 
also has the possibility to take place in the virtual world, all though in a different way. The places 
where these encounters take place can for example be in internet forums. Like other social and 
economic activity, even the internet based ones is inscribed in space and takes place (Tranos & 
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Nijkamp, 2013), albeit in a virtual space. Of course the interaction is not equal to real life interaction 
and it is based on, an arguably, more active participation. It could be argued that these quasi random 
encounters in virtual spaces is more efficient in the aspect of already having a cognitive proximity 
compared random encounters based on geographical proximity and not an active participation. 
Participating in a virtual space that usually has a limited scope of interest, suggest that you share a 
common interest, thus having higher chance of enough cognitive proximity for a collaboration to be 
feasible. It is also very important to highlight this active component of virtual proximity in the 
comparison with geographical proximity. For instance; you need to add someone on Skype, you need 
to create a profile in order to take part in a forum, etc. This notion of active action can both be viewed 
as something negative (limits potential encounters) and positive (making encounters less prone to be 
unfruitful). Transos & Mack (2015) also notes that providing a good internet connection (increased 
opportunity for virtual proximity) has the highest impact for presence of industries and business in 
semi rural areas, smaller towns and areas adjacent to larger cities. This suggest that virtual proximity 
can bridge some gaps of geographical proximity but have a hard time in affecting the most rural areas.
You also have the institutional change due to the digital agenda for Europe which paves the way for 
more digital interaction and better opportunities to create virtual proximity between European actors. 
When discussing virtual proximity it should always be taken into consideration that because 
companies have good opportunities for establishing virtual proximity they do not necessarily do so. 
Companies both need the will and the skills in order to establish virtual proximities with other 
partners. For efficient use of virtual proximity there is a need for enough knowledge and skills 
regarding the tools used for virtual interaction such as Skype, email, etc. As well as an interest for 
interaction between two actors (Coulghan, 2014).
2.7 Geographical proximity – over emphasized?
Lorentzen (2006) in her study of rurally situated manufacturing enterprises in Poland suggests that 
companies and there knowledge acquisition is not as dependent on the local environment, and the 
region they are located in, as suggested in earlier territorial innovation theories such as Porter (2003) 
and Cooke & Morgan (1998). Though Lorentzen's study does not completely neglect the value of face
to face interaction, it argues that the value of co-location and constant geographical proximity is over 
emphasized. Many of the pros of co-location can be satisfied by other sources of communication, 
virtual proximity for example, and through temporary proximity; a meeting, a fair, etc. As mentioned 
earlier this is also supported by Coulghan (2014) who suggest that only an extreme virtual proximity 
enhances communication and interaction. Lorentzen also questions the role of regions as mediators in 
companies search for external knowledge. Small and medium sized companies is argued to be unable 
to take part in international and global knowledge chains, unless regional networks and the region is 
acting as a mediator for these firms. This due to an argued lack of capabilities to absorb global 
knowledge. Lorentzen’s study however shows that this necessarily do not have to be the case. The 
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most important source for external knowledge for the small and medium sized companies in 
Lorentzen's study was media and customers. All the media that the companies make use of is by 
themselves viewed as global, for customers the importance is shared between the global and national 
scale. This suggest that the companies have the capability to absorb global knowledge even though 
the information do not pass through a mediator at the regional scale, such as a regional network. This 
is also supported by the question of barriers for accessing knowledge experienced by the companies. 
30% of them did not see any barriers even though it is suggested that companies in peripheral region 
should face barriers in their access to knowledge. For the companies who experienced barriers it was a
question of lack of means to realize their ideas (mostly money). This barrier though, is relevant for 
most companies regardless of geographical location and is not a “peripheral issue”. The overall focal 
point of the conclusion is that the relations established by the companies is characterized by economic
and technological similarities and cognitive proximity, not geographical proximity. Instead it was 
virtual and temporary proximity that was used for accessing knowledge and maintaining relations. 
With this in mind Lorentz (2006) questions whether cluster policies is the correct way to go for 
peripheral regions. Instead a focus on improving global knowledge sourcing through e.g: support 
participation in fairs, providing infrastructure needed to increased virtual proximity could be more 
efficient means for improving the local business climate. 
2.8 Substitutions and overlap mechanics
Hansen (2014) elaborates about the possibility of geographical proximity to both substitute and/or 
overlap the other forms of proximities discussed by Boschma (2005). The ideas draws on thoughts of 
geographical proximity having an indirect effect; it is neither a prerequisite for learning and 
interaction nor a sufficient condition for the same. There is also no need, per se, for geographical 
proximity in collaborations. Instead geographical proximity is suggested to influence the other forms 
of proximity through two mechanics; substitution and overlap. Substitution is when non spatial 
proximities act as a substitute for geographical proximity, and overlap when geographical proximity 
facilitates other forms of proximity.
Social proximity can act both as a substitute for, and in overlap with, geographical proximity. The 
overlap mechanic is pretty straight forward, being located close to each other increase the chances of 
accidental interaction. The social proximity can also act as a substitute for co-location. If you have 
social proximity with an individual in an organization that is located on a long physical distance from 
your own organization, collaboration with this organization is more likely due to having a social 
proximity to a person in the other organization. 
Geographical proximity works in overlap with institutional proximity. As institutional proximity 
often is bound to geographical areas, being located in the same geographical area often leads to 
having the same institutional framework and alike norms. The differences in institutional environment
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is argued to be the largest barrier for long distance collaboration. In order to maintain institutional 
proximity you need long term co-location, suggesting that the substitution effect is limited.
There is no valid reasoning for stating that geographical proximity overlap with organizational 
proximity, rather it is argued that companies set up there subsidiaries in distant locations to access 
local knowledge and markets. The substitution mechanic is however relevant. Establishing company 
internal network to distant partners with communication channels that are easy to use, facilitates 
interactive learning, collaboration and somewhat transcend geographical distance.
Results regarding the cognitive proximity suggest that local networks is the type of network with the 
lowest chance to have high cognitive proximity. Instead long distance partners have a higher chance 
of having a close cognitive proximity. In other words, local networks, overall, have lower chance of 
cognitive proximity compared networks that is active a larger geographical scale. Probably due to 
things like local business networks where participation is based almost solely on geographical 
proximity. This indicates that the geographical proximity may substitute for cognitive proximity but 
do not overlap it (Hansen, 2014).
2.9 Can virtual proximity facilitate other proximities?
Above I have discussed virtual proximity as having a possibility to compensate and substitute for a 
lack of geographical proximity, as well as the opportunity for geographical proximity to overlap and 
substitute for the other forms of proximity (cognitive, social, organizational and institutional). With 
my research question in mind, I will briefly discuss the opportunities that virtual proximity have to 
overlap with cognitive, social, organizational and institutional proximity. As my interest is the ways 
that virtual proximity can facilitate innovation I will discuss the possibilities of an overlap, the 
potential, positive effects that virtual proximity could have on other proximities and not the 
substitution effect.
Virtual proximity do have the opportunity to facilitate and help to maintain a social proximity. 
Making use of ICTs in communication and thereby having a virtual proximity to each other provides a
possibility for interaction and trust building between two individuals, thus an opportunity to 
strengthen and maintain a social proximity between two actors.
Regarding the effects on institutional proximity it is somewhat dubious. As for now, much of norms 
and institutions which is relevant for economic interaction is still bound to a physical geographical 
space. Thus suggesting that the notion of virtual proximity should have a neglectable impact on it, as 
it is a non physical space. On the other hand, it does facilitate social proximity in geographical 
proximity alike ways and as a social proximity is both affected by and affects an institutional 
proximity, logically the affects of social proximity should be the same even though the social 
proximity is facilitated by a virtual proximity. However this raises the question whereas you should 
attribute the influence to social proximity and/or virtual proximity. With this said it is possible that 
virtual proximity can have an indirect effect in lowering the institutional distance between two 
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partners. At a larger scale it could be argued that virtual proximity could contribute to a global 
increase in institutional proximity, as ICTs is argued to shrink the world in relative terms. Accordingly
the world would become more alike in terms of institutional settings. 
In contrary to geographical proximity I would argue that virtual proximity can facilitate 
organizational proximity. By having easy access to efficient communication channels and 
participating on a virtual platform will enhance opportunities for establishing a well working internal 
and/or external organizational agreement. It provides both technical tools for managing agreements 
and networks, as well as opportunities for interactions with partners that previously were not possible.
A virtual proximity have the opportunity to facilitate cognitive proximity. Interactions in the virtual 
has alike possibilities as face to face interaction to increase cognitive proximity. But as mentioned 
earlier virtual proximity has a more active component built in compared to geographical proximity. 
This suggest that the reasons for creating a virtual proximity, to start with, is often either a closeness 
in cognitive proximity or social proximity, or a combination of both. With this in mind it is possible to
ask the question whether it is virtual proximity that is the facilitator or rather one of the other 
proximities through an indirect effect made possible by virtual proximity.
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3. Method
The three main questions that this thesis aims to examine are;
(1) How does rurally located companies make use of virtual proximity in processes of innovation? 
(2) Does virtual proximity has the possibility to compensate for a lack of geographical proximity as 
well as having the opportunity to enhance social, institutional and organizational proximity?
(3) If/how does the availability of internet connection affect virtual proximity and its opportunity to 
strengthen innovation?
To be able to answer these question I will do a case study with some features of comparative 
research. I will be using 5 cases, the cases will consist of semi-rurally located companies in the plastic
industry in Skåne. I will obtain data from the cases via a semi-structured interview with a person in a 
position of responsibility at each company.
This thesis did not end up where I aimed to end up from the beginning. Due to problems with getting
hold of data and companies willing to be interviewed. The aim from the beginning was to have a 
larger focus on the comparative part. I wanted to isolate the factor of access to a fast internet 
connection to as large extent as possible and then compare companies in towns with availability of a 
fast internet connection to companies located in towns with a slower connection. As I did not get the 
data and information from Region Skåne they said they would provide the kind of thesis I first imaged
to do, became harder to realize. This in combination with understanding how hard it would be to find 
companies willing to participate in an interview I had to change the idea of the thesis, resulting in the 
design the thesis now uses. Instead of being focused on comparison and if the availability of a fast 
internet connection had a positive impact for company it rather became a more qualitative thesis, 
focusing on how companies use virtual proximity and if this use possibly affects their innovation. 
Even though the thesis became a little different, I would still have liked to get a hold of a few more 
companies allowing for a little more comparison and increasing the extent of the thesis which is now 
within the shorter frame.
3.1 Case study with comparative elements
The research design is as mentioned somewhat of a hybrid between a case study and comparative 
research. Each company is its own case and each interview can by itself add value to the thesis, 
however the possibility to compare the cases and thereby spot trends of similarities and differences 
will hopefully add some depth to the thesis and make the results more interesting. The comparison 
part makes it possible to spot these trends (Ragin & Amoroso, 2011; 135-138). The possible trends 
may suggest that some of the actions/use/problems experienced by the companies in the thesis is true 
for a larger population of rural companies and their use of virtual proximity. Finding trends and 
discussing them can help me to answer the research questions and add another layer to the analysis 
part of the thesis. The reason for limiting my cases to one type of industry is for them to be somewhat 
comparable. Even though not much generalization will be possible, having companies in the same 
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type of industry will add to the possibility for this comparison (Ibid; 160-161). Having the ability to 
compare cases can hopefully contribute with some explanatory value when it comes to different 
practices and the use of ICTs and virtual proximity.
The reasons I choose to do a case study is because a case study's main goal is to understand the cases
themselves (Gomm, et al. 2000; 3-5). As every company has the potential to provide interesting 
examples of how rural companies can make use of virtual proximity this method suited the purpose of
my thesis well. I need in-depth information from each of the companies in order to understand their 
use of, and need for, virtual proximity. When carrying out a case study there is usually a trade off 
between the number of cases and depth of information per case. I have chosen to work with a fairly 
low number of cases, since this allows me going into depth in every single case (Patton, 1990: 184)
(Ragin & Amoroso, 2011: 109). However I also wanted to avoid a too low number of cases, this in 
order to have the opportunity to compare different cases but also to avoid becoming too dependent on 
singular persons and companies with the risk of things like bad mood, unusual practices affecting the 
outcome of the thesis too much.
3.2 Semi-structured interviews
The reason for using semi-structured interviews is that I want to ask the different companies roughly 
the same questions, but still adapting the interviews to their answers and having the opportunity of 
going into depth if any topic of interest arises. The semi-structured approach allows for this, using the 
same frame for the interviews but having enough freedom during the interviews to explore certain 
interesting topics more thoroughly. I use this more qualitative approach with less responders but with 
more depth during the interviews because of my research questions. My questions focus on how rather
than how much and a more qualitative approach is better geared to answer these type of questions, 
compared to a more quantitative one (Bryman, 1997: 20-86). However by using this more qualitative 
approach my opportunities to generalize on a larger scale becomes somewhat limited. The results will 
rather be examples on how these companies use virtual proximity and what effects this usage have on 
their processes of innovation. The little generalization that I can make will merely be suggestions 
based on patterns of use that stretches across a majority of the companies interviewed.
The location of where the different interviews were held has been set by the interviewees 
themselves. This because I want them to be as comfortable as possible. If the interviewee is 
comfortable the conditions are better for more elaborated answers. This resulted in that three of the 
interviews were held at the companies facilities, one at a lunch restaurant and one in a room loaned to 
us by the Swedish Church in Lund, that the interviewee had access to. With the allowance of each 
interviewee I have used a dictaphone to record the interviews. The reasons for recording the 
interviews are that you get a complete documentation of what is being said, as well as getting a more 
fluent and conversation alike interview compared to taking notes after each question. I strove to 
achieve this more conversation alike interviews in order to get more elaborated answers to my 
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questions (Descombe, 2009; 130-144). The interviews were conducted in Swedish and then 
transcribed. The quotations used in the analysis part were translated into English even though 
translation nearly never yield a perfect result as some words and expressions does not even exists in 
other languages (Sumner & Tribe, 2011: 89-90). However I felt that it was necessary to conduct the 
interviews in Swedish in order to offer the interviewees the best possibility to express their thoughts 
and not interfere in the dynamic relationship between interviewer and interviewee as opposed to 
having ‘perfect’ quotations (Ibid: 119). The interviews lasted between 20-40 minutes. I will add both 
interview guide and transcribed interviews in appendices.
When using the interview method you always have to aware of the interview effect. This effect is 
built into the interview situation and is non avoidable. The identity of the interviewer will always 
affect the amount, and what kind of information the interviewee is prepared to confide to the 
interviewer. Variables that affect the amount of information shared and the truth value in the 
information are; purpose of the interview, the interviewers gender, age and ethnicity (Descombe, 
2009: 161-163). One potential effect of this in my study could be that some of the companies would 
like to be viewed as more modern than they really are, thus exaggerating their usage of ICTs.
3.3 Interviews – Topics and operationalization
The four main topics during the interview was; product development, communication, location and 
internet connection. I asked about product development in order to learn about the companies 
processes of innovation; what and how they do when they design a new product. Even though 
innovation also includes other things such as improvement of internal routines, etc. product 
development was my main focus, this because innovation being quite a vague expression and in order 
to concertize I choose to use product development as my main focus.
I operationalized the question of how virtual proximity affects innovation by learning about the 
companies product development processes and then find out of if, and how, they make use of virtual 
proximity in these processes.
I operationalized the question if virtual proximity could strengthen the other forms of proximity by 
asking about communication habits. I tried to find out which part of their communication that was 
depending on a virtual proximity and if this part of their communication had the opportunity to build 
other forms of proximity.
In order to operationalize the question of virtual proximity substituting for a geographical proximity 
I tried to find out if the companies dealt with some issues via a virtual proximity instead of a via a 
geographical proximity (e.g. a real life meeting) and if some of needs of location could be 
compensated by having a good internet connection.
The topic of internet connection was used to discuss and operationalize the question of a slow 
internet connection limiting possibilities for virtual proximity. I did this by asking about the 
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companies current connection, if they saw any constraints with it and if they would invest in a better 
connection if they had the possibility.
3.4 Selection
The reasons for selecting 5 companies in the plastic industry is because I wanted to have companies 
from roughly the same type of industry and in an industry that is considered to be medium tech. I 
choose a medium tech industry because of the view of the knowledge economy adopted in this thesis, 
that the knowledge economy does not solely affect the high tech/knowledge intensive industries but 
rather all types of industries. The diffusion of knowledge in society changes the way all industries 
work, not only the high tech/knowledge intensive ones. Thus having industries that are viewed as 
medium tech and examining their process of innovation seems reasonable, as my view is that all parts 
of the society needs to be innovative and that the base for this innovativeness is the creation and 
distribution of knowledge in the whole society (Lundvall & Johnson 1994).
The companies I selected are located in semi-rural areas, this because of the research question that is 
aimed at discussing if a virtual proximity can compensate for a lack of a geographical proximity. As I 
had a hard time finding companies that were willing to participate in an interview I had to adjust the 
limit to number of inhabitants of a town where a company could be located in. In the end the limit was
set a little bit higher than I would have liked too, 10 000 inhabitants. Ideally it would have been a 
lower number, now the location of the companies is rather semi-rural than rural. I have also tried to 
choose companies that at least have a 20 km traveling distance to the core cities in the region (Malmö,
Lund, Kristianstad, Helsingborg) so that the town the companies are located in, do not function as a 
suburb for one of the core cities.
Even though the thesis contains a low number of companies, the types of companies participating is 
quite diverse. The range stretches from small family businesses, a larger business with an abroad 
production facility to the Nordic branch of a very large, global company. The diverse selection will 
hopefully contribute to shed some light on different ways of innovating as well as different usage of 
virtual proximity. The selection might be skewed in the way that it is only companies interested in 
participating in an interview that do so, this may suggest that they already have an interest in these 
kind of questions. However there is no other way to find interviewees, I can hardly force a company 
to participate in an interview.
I have also limited the geographical area to Skåne due to practical reasons, it would have been hard 
for me to travel beyond the borders of Skåne for an interview. Even though the scope of my study will
be on a specific sector and in a specific geographical context, I will hopefully be able to add to the 
discussion regarding the importance of virtual proximity for rural companies and if the availability of 
internet connection speed has the possibility to affect virtual proximity and innovation for rural 
companies on a more general scale.
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Below there is a short description of the type of innovation that is common in the plastic industry as 
well as descriptions of the companies I have interviewed for the thesis. The reason for including this 
is that both the industry’s specific conditions and the companies special traits and structures can be of 
interest when discussing their similarities and differences in the analysis part. In the description of the 
companies I have included number of employees, turnover and their main type of products. This in 
order to provide the readers with an idea of the companies structure, size and potential needs. I also 
included travel time both by commute and car to the closest of the core cities in the region and to the 
region capital, Malmö. The reason for adding this, is that I want a variable that somewhat describes 
the companies geographical proximity to these cities. I choose to use travel time and not “real” 
distance in km because I want the experienced distance, how much time and effort does it take to 
reach one of the core cities or the regional capital. It is this relative distance that affect the will to 
travel for meetings, commuting to a workplace etc, thus being the distance that affects a company's 
geographical proximity.
3.4.1 Innovation in the plastic industry
The knowledge base and the creation of knowledge within the plastic industry is for most part of 
synthetic character. To some extent this is of course dependent on which part of the plastic industry 
you consider, but as my focus of the thesis and my selection is aimed at more medium tech, producing
companies the majority of their knowledge base is synthetic. The traits of a synthetic knowledge base 
is that it is found in industrial settings and that innovation is often reached by combining existing 
knowledge in new combinations. The knowledge often passes through means of testing, computer 
simulation, experimentation or practical work. The created knowledge often embodies itself in 
technical solutions. The knowledge is often created at the workplace through “learn by doing” and 
tacit knowledge is very important. The synthetic knowledge is focused on “know how” and practical 
skills. The processes of innovation is targeted at reliability of solutions, practical utility and customers
need is the main focus point. The innovations often takes the form of modification of existing 
products and processes. As these innovations are not very disruptive of day to day work, most of them
takes place in existing firms and seldom leads to spin-offs (Asheim, 2007). An example would be a 
company that wants to produce a new type of product; the company tells their material supplier what 
the product is supposed to do and then discusses with the supplier regarding which material that 
would be favorable to use. In this way they are combining two sources of knowledge into new 
knowledge, in this case which materials that suits this specific product.
3.4.2 Company descriptions
Company A (Pekåplast AB)
This is a fairly small company, they work with jet moulding plastic products. The company has 8 
employees and a turnover of approximately 30M SEK in 2014. The company is located in the town of
Perstorp which had 5665 inhabitants in 2010 (SCB, 2010). Perstorp is its own municipality. The travel
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time to Helsingborg by car is approximately 40 min and by commute 1h and 20 min. To Malmö it 
takes approximately 1h and 10 min by car and 1h and 40 min by public transport. They have a 20 
Mb/s internet solution.
Company B (Triplan AB)
This is a company in the plastic industry with jet moulded plastic details at the core of its business. 
The company have a production facility in Lithuania that allows for transport and environment 
savings regarding deliveries to eastern and central Europe. The company has 81 employees and has a 
turnover of approximately 98M SEK in 2014. The Swedish part of the company is located in 
Lönsboda which is a village with 1903 inhabitants in 2010 (Ibid, 2010). Lönsboda is located in Osby 
municipality. From Lönsboda it is approximately a 45 min drive to Kristianstad and 1h 45 min public 
transport. To Malmö you have approximately a 1h 45 min drive and 1h 50 min public transport. The 
company have a 20 Mb/s internet solution. 
Company C (Västa karaby plast AB)
This is a family business in the plastic industry. They work with jet moulded plastic details. They 
mainly produce lego for customers all over Sweden and Europe. The company has 6 employees and a 
turnover of approximately 15M SEK in 2014. The company is located in Dösjebro which is a village 
with 858 inhabitants in 2010 (Ibid, 2010). Dösjebro is located in the municipality of Kävlinge. It takes
approximately 20 min to Lund and 30 min to Malmö both by car and public transport. The company 
has an internet solution of up to 6 Mb/s. 
Company D (A. Schulman Nordic AB)
Is the Nordic branch of the global concern A.Schulman with over 2000 facilities around the world. 
Compared to the other companies they are more aimed at producing the materials for the plastic 
industry, rather than producing a product for a customer. As they produce and develop the plastic and 
its properties the company rather ends up as a border line case between the plastic industry and the 
chemical industry. As the chemical industry is more high tech it may explain some potential difference
in answers to questions in the interview, compared to the other companies. The company has 42 
employees and a turnover of approximately 190M SEK. The company is located in the town Åstorp 
which had 9488 inhabitants in 2010 (Ibid, 2010). Åstorp is its own municipality. To the closest core 
city, Helsingborg, it is approximately 20 min by car and 45 min by commute. To Malmö it is 1h by car
and 1h and 40 min by commute. The company has a fiber solution of 100 Mb/s down with reserve 
cable if the connection would fail. The company did themselves pay for roll out of cables so they 
would have access to a 100 Mb/s solution.
Company E (Vera Klippan AB)
This company produces a different type of products compared to the other companies. Their main 
products are pipes and cisterns in glass fiber reinforced plastic. They have 23 employees and a 
turnover of approximately 16M SEK in 2013. The company is situated in Klippan which had 8116 
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inhabitants in 2010 (Ibid, 2010). Klippan is its own municipality. The traveling distance is 
approximately 30 min by car and 1h by commute to Helsingborg. To Malmö it is 1h by car and 1h and
30 min by commute. The company has an internet solution that gives them 10 Mb/s.
3.5 Data presentation and analysis
I have selected to present my results using topics of interest. Each headline in the analysis part 
represents a defined topic of interest. However the topics is quite fluid and its limits are not too strict. 
For example, some thoughts and quotations might be interesting for more than one of the topics. Thus 
it is possible for the different discussions under the different topics to be closely related. My 
expectations is that this form of presentation can combine interesting discussions about trends and 
similarities with examples of these, as well as examples of differences and unusual practices with 
possible explanations for those in adherence.
The reason for choosing this type of presentation is that it feels suitable both for answering my 
research questions as well as being well adapted to my research design. I did not feel the need to 
extensively present each company’s answer under separate headings, if so, a lot of what has been 
written would repeat itself. When instead presenting the answers under different topics of interest it 
enables me to in a more compact and readable way introduce points of similarity and difference and 
discuss them in adherence. As the research design is a mix of two methods none of the more 
conventional ways of presenting these methods seems quite suitable. Case by case, as expressed 
above, would limit the possibilities of interesting comparison and end up in repetition, whereas 
presenting with a large focus on comparison would almost be impossible and to large extent non valid
as the interviews often took different directions and the points of interest reached were fairly varied. 
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4. Analysis
4.1 Customer driven industry
One of the most apparent themes during the interviews was the importance of customers for 
processes of product development. For all companies but A. Schulman Nordic innovation in the form 
of product development was exclusively on the behalf of customers. This was somewhat expected as 
the knowledge base for the plastic industry is mostly synthetic. A good example of these practices is 
described by Vera Klippan as they explain how an innovation process is initiated by a customers 
order, then Vera in the next step initiates innovation with their suppliers in order to be able to produce 
the product ordered by their customer: “We see that we have to fix a problem for a customer, so we 
develop a solution then we have to develop the material, that is developed by our raw material 
provider and you get new innovation and needs there… But to develop a product, that we do to solve 
a problem for a customer.” In this case, Vera innovates on the behalf of a customer. In order to realize 
the product they collaborate with their supplier, starting an innovation process at this company too. 
All the companies used these kind of collaborations. The collaborations can vary a lot in terms of 
closeness in the process and in how advanced/innovative they are. It can range from almost a mere 
order for a product to more advanced processes where the company is active in their customers 
product development. An example by Västra Karaby on product development: “We have customers 
where we maybe, get the existing tool and only produce the plastic for them. While with other 
customers we have a very close collaboration where we take part in all their new developments and 
thoughts of further development of existing products and even take part in the development of their 
new products. So the collaborations can be organized a bit differently.” The practices describe in the 
quotes above was quite typical for all the companies, maybe with slight differences but the majority of
their product development was driven by customers. This is also good examples of innovation process
in industries with a synthetic knowledge base, combining knowledge of different actors into new 
knowledge and the customers role as an initiator of an innovation process (Ashiem, 2007).
When comparing the companies it is A.Schulman Nordic which is the company that stands out. As 
they have some “pure” R&D driven processes of innovation. This however seems quite reasonable, 
the character of that company is vastly different from the others. As A. Schulman is a global concern 
and does not only develop new sorts of plastics product based on the needs of their customers, but it is
also world leading in developing new additives for plastic materials1. This has more the character of 
novel knowledge creation, as it is not created by combining existing knowledge and not started with 
an order from a customer. The company should also partly be viewed as a part of the chemical sector, 
this also explains why the company is more high-tech than the others as the chemical sector is more 
high-tech than the plastic sector. If only concentrating on the Nordic branch however, the lion share of
1 Intervju with A. Schulman Nordic AB
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their development is driven by the customers. But they do have a lab in their facility and is working 
with some processes of analytical knowledge creation and not only synthetic.
4.2 Virtual proximity as facilitator of other proximities
Among the companies there were a widespread recognition of the importance of internet based 
communication and foremost, the use of email. This internet based communication is what constitutes
the companies virtual proximity to partners, suppliers and customers. As virtual proximity is a way to 
create and maintain relations via ICTs (Coughlan, 2014). For all the companies a majority of their 
communication was internet dependent. In terms of numbers there were some differences between the
companies, but with range from 75%-99% of external communications being internet depended, all 
companies, as mentioned, used the internet for a vast majority of their communication. A. Schulman 
Nordic: “90% of The communication is on email, internet”. This concludes that the companies do, to 
quite a large extent, make use of virtual proximity for communication. So, how does this virtual 
proximity affect their potential to innovate?
As mentioned in the theory chapter, virtual proximity has some likeness with geographical 
proximity. One of the likenesses is that it, solely do not facilitate interactive learning and innovation, 
it is mere a platform for other proximities to grow on. Therefore I argue that virtual proximity 
enhances innovation through providing opportunity to create and strengthen other forms of proximity. 
I have throughout the interviews found typical examples of virtual proximity strengthening all the 
other proximities except for institutional proximity. I will now provide examples of different practices
were I argue that virtual proximity in different ways strengthen other proximities. The proximities 
discussed here will be cognitive, institutional and organizational. The topic of relation building (social
proximity) through virtual proximity is quite extensive and thus, will not be discussed here but 
instead, under its own headline.
From my understanding all of these companies already had quite a close cognitive proximity to their 
customers, partners and suppliers. Therefore I would argue that an increase in cognitive proximity, for
the most part, occurs in processes of problem solving. Vera Klippan on product development 
processes with customers: “Communication often appears when you are developing and a problem 
occurs, and we have to give a suggestion on a solution, on a layout and a consequence estimations, or
solidness calculations that you then send back [by email].” Then on the question if they can develop 
how these processes look like:“This is how it happens, concretely: we get an inquiry on something 
and then it is up to us to fix this thing for the customer that they want, and often, very often there is 
something that you need to know in order to be able to fix this and give them an offer. So you need to 
gather some more information and so the initially response is a question, and when we get that [the 
information they need] then we make an offer. Then it can be more complicated, so you respond [by 
mail]: “No, shit we have a problem in another part of the layout” and when it is investments it is 
about you want a solution to the problem that appears”. Västa Karaby, also on product development: 
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“We work as lego manufacturer so we actually do not have any own products but produce solely for 
customers. Product development in these cases happens through us helping out the customer. They 
often have an idea about what this product should look like, and what we might be able to help with is
perhaps redesign it a bit in order to reach further use areas or improve the use area or in some other 
way, that is probably what you would count as our product development”. The communication in a 
development processes like the one mentioned above is mostly done by email2. These examples are 
good examples of practices where a company and a customer innovates together through interactive 
learning using a virtual proximity. All the companies did leave alike answers regarding processes of 
product development. The development was usually sparked by a customer and the new product were 
developed in collaboration, where the bulk of communication was held via email. In the more basic 
processes there were less communication and it rather took the form of a regular order. The reason for 
arguing that these processes are increasing the cognitive proximity between two actors is that 
exchange of information and interactive learning adds up to a common understanding of a problem 
and in the end, also a mutual solution. In order to reach this mutual solution the actors need sufficient 
cognitive proximity, even though this cognitive proximity is mostly significant for this specific 
product being developed. These processes could in many cases involve a temporary geographical 
proximity in a form of start-up meeting or alike.
Västa Karaby on using meetings (temporary geographical proximity) in these processes: “A 
reflection I have done is that if you have met once face to face, the communication becomes much, 
much easier.” All companies had similar thoughts on personal meetings, the topic of meetings and 
temporary geographical proximity will be discussed more extensively in 4.4.
It was for the largest company in the thesis, A. Schulman Nordic, that virtual proximity facilitating 
for organizational proximity was most apparent. This is probably because the need to organize 
becomes greater when a company is bigger, especially when it is spread to many different 
geographical locations. An interesting point is that ICTs creates new possibilities for organizing 
companies, especially over longer distances as huge amount of information can be sent over a great 
geographical distance. A. Schulman Nordic on the question of what internet based programs they use: 
“I probably have six, seven, eight programs that is web based, that goes globally, most recently we 
were doing a budget program that is used from USA to China, where the highest directors can go in 
and check: “how is it looking in Sweden? They promised this, but delivered that”. So it is a lot of 
tools we use over the internet.”
This is a good example of virtual proximity enhancing an organizational proximity. The opportunity 
to create, maintain and monitor an organizational agreement as the one above, at a great geographical 
distance, is only possible if via a virtual proximity. ICTs and the possibilities of sending huge amounts
2 Interview with Västra Karaby AB
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of information over great distances to many receivers creates new opportunities for organizing 
companies that have facilities and partners on a global scale.
Triplan was the other company where I found reason to suggest that virtual proximity matters for its 
organization as Triplan has a Lithuanian facility. A majority of the communication between the 
facilities consisted of Skype, email and one visit per month from the director. Thus the two facilities 
make use of virtual proximity to increase their organizational proximity. As the CEO and management
is located in Lönsboda, they organize the planning and production for the facility in Lithunia mostly 
over ICTs3.
Regarding institutional proximity it was hard to find concrete examples of virtual proximity 
facilitating an institutional proximity. A part from juridical differences, communication and relation 
building over a virtual proximity should to some degree increase understanding of norms for example,
thus should it in the same way as relation building through real life/geographical proximity lead to an 
increased understanding of institutional settings and a slight increase in institutional proximity. 
However as briefly mentioned in the theory chapter, I think virtual proximity has a more indirect 
effect on institutional proximity by decreasing it at a global scale, this will be further discussed in the 
discussion chapter.
When comparing the companies, the two companies that are not solely one production facility in one
location, Triplan & Schulman, seems to organize a lot more through a virtual proximity. Suggesting 
that virtual proximity facilitates more organizational proximity for these companies. This however is 
to be expected as the other companies have no need for internal organization over geographical 
distances. For these there might be external organizational agreements with partners that is being 
strengthened by virtual proximity. However I did not find any evidence for this during the interviews.
As for the companies use of virtual proximity that facilitates cognitive proximity it was quite 
uniformed. The examples I found was a matter of a discussion over ICTs around a product ending up 
in a shared understanding, alike the examples above.
4.3 Swedish competitiveness - more than a product
A point of interest lifted by two of the companies was what Swedish companies needs to do in order 
to be competitive. Companies located in Sweden cannot only produce basic products anymore, due to 
high costs for salaries, etc. Either companies have to produce a little more technical stuff or offer 
compensating solutions. Compensating solutions in this case is continued support for a product, or not
only a product but rather a solution to a problem. All of the companies did in different ways mention 
this support, or solution based products. Rather than just offering a non changeable supply of 
products, they offer a problem solving service. However it was only two of the companies that 
associated the necessity of working in this way to the Swedish business climate. These types of offers,
not a product but a solution to a problem, can be argued to include a process of innovation that 
3 Interview with Triplan AB
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stretches over the whole period from the first phase of developing this new product until contact 
regarding the specific product have ended. In all these relations the majority of the communication is 
being held via ICTs. Vera KIippan express them like this regarding compensating solutions: “In 
Sweden our stuff is not the cheapest you know. We have a pretty high wage level and it costs in 
Sweden, so it is these compensating solutions. It is these we can live of, that we collaborate with the 
customer. When we got a solution [to a problem for a customer], then we get the job and it is not only 
the price that matters.”
A. Schulman Nordic on the needs of Swedish companies: “I think, because we do not make the 
shoes anymore, we cannot produce these simple products anymore. We can only produce the little 
more technical ones, and in the information society then you need access to internet, it is A to Z in 
order for us to be able to still be somewhat competitive out in the world, so it is super important.”
I think these answers are a very good description of why it is important for Swedish companies to 
have access to an internet connection. Having the ability to offer follow up and continued 
collaboration around a product will, in my mind, be of great importance for Swedish industries, 
especially those who are active in non high-tech industries. The opportunity to just offer a product is 
not there anymore because of Sweden’s high cost levels. So you need something more, a whole 
package aimed at selling a solution to a problem and not just a specific product. In these processes I 
think having a good and fast internet connection already is important, and that in the future, this 
importance of internet availability will grow even more. With this said, the virtual proximity that was 
found in this study was mostly depended on email communication, which do not require a fast 
connection. However I think that these solution based services will need to be developed even more, 
in order for Swedish companies to stay competitive and that cloud solutions for example, which 
depend on a fast connection will be a part of this development.
4.4 Virtual proximity and a temporary proximity in relation building
This part will focus on how the companies make use of virtual proximity to build relations, mostly 
focusing on the relation to customers. It could be argued that finding and building relations to 
customers is a topic unrelated to innovation, the main topic of this thesis. However one of the research
questions is if virtual proximity has the opportunity to facilitate other forms of proximity, therefore it 
is relevant to see if the companies make us of virtual proximity in their processes of relation building 
(social proximity). Also, as already concluded the plastic industry is an industry where innovation is 
customer driven. Thus, every new customer is potentially new innovation processes making it even 
more relevant to discuss the way virtual proximity is used in the search for new customers and in the 
process of building a relation with them.
All companies acknowledge the use of virtual proximity in different stages of finding and building 
relations to customers, suppliers or partners. Some use it more extensively and at what stages 
communication via virtual proximity is used differs a bit. When comparing the companies on how 
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they approach a new contact (often a customer), it is one company who's practices stand out. It is 
Pekåplast where they directly make use of virtual proximity in the first stage of contact and relation 
building. Pekåplast on approaching new contacts: “I usually send a kind, funny email with a smiley 
and promise them something when they visit us. If it is a factory tour or a tip regarding some of their 
products, maybe some other thoughts on how they can sell more of their products, etc. And I usually 
succeed quite well in getting potential customers to visit us and talk to us about new jobs.” This is a 
good example of using virtual proximity to build a relation, sending an email that is written in a more 
simple way. Not the strict, fact oriented you may expect in a business relation. However it was only 
Pekåplast how used this kind of approach to new contacts. All the other companies preferred to use 
other means of communication for the first contact, usually a phone call with a language that is more 
expected. However two of the companies, Vera Klippan and A. Schulman Nordic, did not actively 
search for new customers.
Another point of interest in the quotation is the importance of face to face meetings (temporary 
geographical proximity) through a visit to the facility. All the companies thought that having at least 
one personal meeting was of great importance for relation building, Triplan on the subject: To build a 
relation, a face to face meeting is always preferable. Getting to know people and the company, to 
understand needs in both directions.” These thoughts on temporary geographical proximity expressed
by the companies is in line with the results of Lorentzon (2007), that highlights the need for 
companies having the capacity to arrange for temporary geographical proximity. The reason for 
discussing the effect of this temporary proximity is that I think that the combination of temporary 
geographical proximity in combination with virtual proximity limits the need for constant 
geographical proximity, being continuously located close to each other.
When comparing the answers one company stood out from the rest, A. Schulman Nordic. They did 
not put as much emphasis on a temporary geographical proximity as the others (still of importance 
though). The reason for this, I think is their mere size and reputation. Everyone in the plastic industry 
already knows who they are, other companies/customers do not feel the need to meet them in order to 
trust them. They know that they will deliver no matter what. For the smaller companies it is important
to be able to market themselves and their facilities. Due to this, there is a need for more relation and 
trust building in order to get partners and customers. Their names, in themselves, does not represent 
the same amount of trust like the name of a global company. Triplan on the subject of using a personal
meeting I the process of building a relation to a customer and marketing their company: Yes exactly, 
and it is always good to show the facilities for a potential customer, that is super important I would 
like to say”. This quote exemplifies the need for smaller companies to market themselves, the need 
for trust building and showing “know how” through temporary geographical proximity in the form of 
a facility visit. 
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4.5 How to find new contacts
This headline is only indirectly related to my research questions and the reason for including it, is 
that contacts and customers play such a huge role for the companies innovation process. Thus it is 
important to briefly discuss how they find these customers and contacts, even though not all the ways 
are related to virtual proximity. One company did however use virtual proximity to find potential 
customers, Triplan on finding new customers: “It is a searching activity and there we use the internet 
a lot, it starts with being out googling and finding potential prospects and then we have a prospect list
that we work through and maybe 10, 15, 20 % leads to a face to face meeting. Then you find out as 
much as possible via the internet about the potential customer.” In this case Triplan use the internet to
find other actors and try to create relations. To me this is usage of virtual proximity, even though there
exist no relation from the start but form the instant Triplan find a prospect, a relation is started at least 
from one part via the virtual, thus a virtual proximity exists between the parts. Triplan however was 
the only company how used the internet as their main source for new contacts.
The others stressed the use of already existing networks and relations. Being viewed as a reliable 
supplier and collaboration partner in the eyes of potential partners is very important. But also to have 
a contact in the possibly new partner, a contact that the company had earlier worked with and trusted 
made collaboration more likely. This suggest that maintaining a high social proximity to individuals at
partners and customers not only makes them more reliable but also brings opportunity of expanding 
your business and networks at later stages, when a person potentially moved on to a new company. 
Pekåplast on finding new contacts: “I do meet with the suppliers, not to often, a couple of times per 
year… We talk about meeting every year with different companies, but it is not like every encounter 
leads to a new contact but 50% of the encounters leads to me getting a tips that, “here is an 
opportunity”. I get a name, a number and an email address then it is up to me to take the first contact 
and explain how I got hold of this person and what I have to offer”. Networks and relations can also 
act as advertisement for your company. Once again, Pekåplast: “The size of your company and who 
you work can also help you in terms of potential new businesses” For Vera Klippan the importance of 
existing networks was even greater, as their active search for new customers was minimal: “We 
almost have no active search anymore, we have a homepage, some ads in magazines for companies 
and so on… The company has been at this place since 1968, it has been pretty stable and we have a 
lot of stuff out at the customers… And the thing that is out, it has manufacturing sign and when they 
need one more, they look what the sign says, get the name and makes a call… We sell through what 
we have delivered, it leads to new deals”. In these cases it is their already existing business relations 
that leads to openings for new deals. In these cases the use of virtual proximity is not important for 
finding new customers, however once a new contact has been found a lot of the communication is 
often held via a virtual proximity. As customers are the innovative force in the industry and the 
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company highlighted the importance of existing relations I felt like a short elaboration about the topic 
was needed, even though it is only semi-related to the research questions.
4.6 Ways of communicating in a virtual proximity
In this part I will discuss the positive effects of the new ways of communicating which are available 
through a virtual proximity. The main focus will be on email as it was the main channel for 
communication used by all of the interviewed companies. There were a couple of other virtual tools 
that some of the companies used, for example, Skype, Lync and Webinar. But the tool that the 
companies, by far, stressed as the most important was the use of email. All the companies were 
dependent on their email communication to be able to work, they all acknowledge that email was a 
more important communication tool than the telephone. Two of the companies stated that telephones 
was mostly used by telemarketer and the company that took it the furthest, Västra Karaby puts it like 
this: “The telephone today is used actually only by telemarketers, it could almost be abolished 
completely”. I think that almost all companies in alike industries are depended on their email as well. 
It could be that there exist a few small businesses with a stable base of customers that still do not use 
email and rely on other tools for communication. However I think these are diminishing in numbers 
and in the future will be completely gone.
An advantage with email mentioned by majority of companies was the opportunity to be flexible and
time optimize. You have the opportunity to read and answer an email when you have the time for it, 
and you know that your correspondent have the same opportunity, Pekåplast on the subject: On the 
other hand if I get an email, I can read it whenever I want, I can read it two, three times. I do not need
to interrupt the person, I can switch to another program and then back to the email. There are more 
possibilities for you as a receiver to choose, When you want to read, how often and still you have it on
the computer… With an email you can view the headline and leave it and after a few days pick it up if 
there is a possibility that it could become something of it. The quote above in a good way clarifies the 
pros of email communication, that is flexible and you as a receiver can control most of the terms for 
the communication.
Another positive aspect experienced by the companies regarding the use of emails is that you have 
everything in writing. Having the ability to refer to what has already been said in a conversation when
discussing prices, developments, etc. is more comfortable than not having it. Triplan on having 
information written down: “The most common is email, in these processes it is important that you 
have it in writing. If we have a meeting we usually use minutes, that contains important points being 
decided. But I would say most of time it is by email”.
Another positive aspect of email mentioned by two of the companies is that email lowers the risk of 
misunderstanding each other when communicating with foreign partners. A. Schulman Nordic: “often
it feels more comfortable if I write to my German, Belgian or French colleague and I get a reply in 
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English there is a lesser chance for misinterpretations than there is by using a telephone. You get a 
written reply and if you are not certain you can reply: “do you mean like this?””
As for now email is the most important virtual communication tool that the companies use and it 
should be noted that emailing is a task that can be performed without trouble at low speed 
connections. This suggests that the speed of the companies internet connection should not limit them 
too much, in terms of opportunities to develop virtual proximity. However there could still be reasons 
for suggesting that internet speed can be a limit for virtual proximity, these will be discussed to 
greater extent under headline 4.7.
In a comparison the companies do make use of email in similar ways. When reviewing the use of 
other tools A. Schulman Nordic is somewhat sticking out as they make use of things like Webinar and 
Lync. Webinar is a tool used for doing online seminars and Lync is a Skype alike program but with 
more features. This is somewhat explainable by the fact the A. Schulman have a higher amount of non
local contacts both internal and external to the organization. Thus finding ways to over bridge the lack
of geographical proximity without traveling becomes a higher priority as traveling represents a large 
investment both in time and resources for the company4. This indicates that virtual proximity can 
compensate for a lack of geographical proximity, which is also the issue that will be discussed next.
4.7 Geographical and virtual proximity
The question whether a virtual proximity could compensate for a lack of geographical proximity has 
two dimensions to it. One is the effect of geographical closeness leading to “spontaneous innovation” 
through random encounters, this was quite hard to interview about and get an answer to. The other is 
the ease to attend for example a planned meeting, which was much easier to discuss during the 
interviews. When discussing geographical positions with the companies they had a practical view on 
the topic. It was; transport, availability of working force, cheap industrial facilities and so on that was 
the most important. Vera Klippan on pros and cons of being located in Klippan: “You have quite 
cheap industrial facilities and the disadvantage is that we are not located near a harbor”. The main 
advantages/disadvantage seen by the companies themselves are these practical ones such as 
transporting products to a harbor. These issues are not directly affected by a virtual proximity and 
thus, can not be compensated by one.
As for the idea that virtual proximity could compensate for a lack of geographical proximity in terms
of facilitating interactive learning, sharing of information and tacit knowledge. I asked the companies 
whether they could see any advantages in being located in a larger industrial area close to other 
companies in the plastic industry. The majority of the companies did not feel that it would be much of 
an advantage to be located in this way, rather there was more skepticism towards the idea. Västra 
Karaby on the question whether they could see any advantages with being located near alike 
4 Interview A. Schulman Nordic AB
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companies: “To gather all the plastic producers in Skåne, and that they should be put in the same 
industrial hotel feels a bit so-so, a bit strange.”
However two of the companies did loosely mention that there might be some advantage with being 
located close to more companies in other industries. Västa Karaby, again: “I could agree that there 
might be advantages to have other companies in the vicinity, to get other types of inputs, “you have 
better competence and we would need to do a little adjustment to this and that, would you be able to.. 
or how did you do?” Or else you could ask questions there. But out in the countryside or with 
contacts you can fix this kind of stuff too.”This was the closest I came to a recognition of geographical
proximity’s facilitation of interactive learning and innovation through the “random encounters”. As 
most of the companies did not recognize this effect too much, a majority of the answers to the follow-
up questions regarding if a fast internet connection could compensate for a more rural location, 
became quite weak. An answer somewhat relevant was provided by A. Schulman Nordic: “Yes, 
maybe you could say that to a certain degree. It depends on how you use it, if we presume that the 
status is the same, that there is an even degree of utilization and the way to use it is the same on both 
places... Then I say it could compensate a little bit.”As the interview continues I got another answer 
from the same company on the topic, but now, not focusing on the effect discussed above, but rather 
on the advantage of meeting in the virtual as replacement for a real life meeting: “Sometimes you are 
in a relation with a customer and gets samples and deliveries [that needs to be discussed] and then 
they are located far away, in Kokola in the north of Finland or something. Then you rather not board 
the first possible plane followed by another plane and then rent a car to get there, it is quite a big 
investment. In cases like that the internet is great, it eases considerably, absolutely.” This is a prime 
example of virtual proximity compensating for a lack of geographical proximity. Not in the sense that 
a random encounter will facilitate interactive learning but instead having the opportunity to meet over 
internet and discuss, in this case a product development. This kind of practices is possibly happening 
for all the companies but I only got a straight forward answer from one more, Västa Karaby on the 
same issue but on another scale: “You could say like this, with customers that are within a 30 km 
radius. There is often some kind of start-up meeting, where you meet in person and then maybe a 
coordination meeting when the first products have been produced. These meeting you rather skip if 
the customer is further away or in other countries. In these cases everything.. 99% is resolved by 
email.” Here again, when geographical proximity is not indispensable, a physical meeting and the 
communication it involves is instead solved via a virtual proximity.
4.8 Finding new information
Even though it is not an issue of proximity, information gathering is always important for processes 
of innovation in a knowledge economy. The main interest of this thesis is to explore the effects that 
virtual proximity has on other proximities and innovation. Thus also inquiring about the ways the 
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different companies find new information and knowledge regarding development in their industry is 
interesting, even though it is not necessarily a proximity issue.
When I asked about how the companies find new information and knowledge they had fairly 
different answers. Some of them were using more “offline” sources like suppliers and magazines 
which suggests that the virtual proximity is not of too much importance for their search of knowledge.
However two companies stated that to “google” was their main method for finding information, 2 of 
them also mentioned the “noise”, i.e. the huge amount of information, as the problem today. That it is 
not to hard to find information but rather value it and acquire the one you are looking for. Vera 
Klippan on where to find information: “We find the most of our information on google, that is the 
main source. It is there you work when you search for information.” A. Schulman Nordic on them 
same topic: “Information gathering primarily occurs on the internet, definitely. It happens 20 times a 
day” and later on in the interview developing the topic: “Today the noise is so loud, and with noise I 
mean the amount of information flows, everything from TV, radio and internet, but also from your 
own industry, you are exposed to a lot of offers and information. So today it is a matter of choosing, 
because if you try to swallow it all you will collapse, it is not possible.. Or if it is something you are 
missing within your focus area or what you work with on, then you simply have to google it.”
Both these quotations showcases a use of internet for information gathering, the latter also mentions 
the problem of noise. It is not a problem to find information, the problem is rather how to value and 
sort the information you receive.
In terms of comparing the different practices explained by the companies on this topic it is quite 
hard. I think the different companies understood the question somewhat differently. This because to 
me it is very hard to believe that two of the companies did not use any internet based channels for 
information gathering. All in all the answers to the question of information gathering was quite 
diverse and I have not found any logical explanation to why the practices differed.
4.9 Internet speed as a limit to virtual proximity
The internet speed that a company uses should, in theory, set some limits to the virtual proximity that
they are able to achieve. However only one of companies answered yes to the question if they felt 
limited by the internet speed available to them (they even said yes and no), but another company, 
Västra Karaby, actually gave an example of how they were limited even though they answered no to 
the question if they felt any limits due to their connection. Västa Karaby on the question: “No, it is 
big files or so, and that you can solve. Upload them to a site or put them on memory stick”. Even 
though Västra Karaby did not experience this as a limit for their company I would still argue that it is. 
Instead of sending the files by email they have to transcend the barrier that their slow internet 
connection creates and find another way to solve the issue. This way involves at least another one 
more activity and thus more work, ending in a less efficient practice. Triplan was the company that 
did note some limitations due to connection speed: “Both yes and no. If you take backups for 
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example, on servers and so on then our connection is to slow for having an external service on that. 
So now we have an internal solution, a quite old fashioned with tapes that we secure once per day, so 
you switch tape with this kind of backup solution. So we have some limits on certain areas.” Here the 
company acknowledge some limits due to internet connection speed but it is not viewed as a major 
problem. This is also an example of that other types innovation can be affected by virtual proximity, 
and not only the product development this thesis focuses on. I did include this to show that innovation
do not necessarily have to be product development but also can be other things, like in this example, 
improvement of internal routines.
Both of these companies answered yes to the question whether they would buy a faster broadband if 
it was available to them, suggesting they see an advantage in getting a faster connection even though 
they would pay more. The above discussed confirms that internet connection speed can set some 
limits for the companies, the question then becomes if it limits the possibilities for virtual proximity. 
One thing that can be discussed is if you view external backup as a virtual proximity or just a 
technical solution depended on a good connection speed. The other example however is clear, a limit 
to the possibilities of sharing information with your contacts is a limit to the opportunity of increasing
virtual proximity.
Pekåplast, at the moment thought they had a faster broadband than they actually needed but also 
speculated about future needs: “We do not know what happens in 3-4 years. Then there may be a 
customer that demands us to send data every hour from a specific machine or process, these kind of 
customers already exists today. I know that Volvo has done this”. Even though this is just mere 
speculation it shows a probable increase in need for fast internet connections. The ability to share 
large amount of information with customers, suppliers and partners is likely to increase in importance 
in the future. Cloud solutions is a development that is dependent on high speed connections and has 
the possibility enhance a virtual proximity. This because cloud solutions offers an easy way of sharing
information and interacting in real-time in projects.
As seen in earlier headlines A. Schulman Nordic stressed their need for access to a high speed 
connection. This is reflected in the fact that they themselves paid for the investment of rolling out a 
high speed fiber connection to their facility: “We put in money ourselves to get direct connection to 
the main fiber cable, but if you are located more rurally and have bad access to internet then you 
start of in a steep uphill slope.”
A point of interest when comparing the companies is that the companies with a more international 
focus also have a higher degree of dependency towards having a fast internet connection. A Schulman 
that is a part of a global concern have the fastest connection and they were willing to pay for it 
themselves. They also make the most use of different internet based tools for virtual proximity, not 
only email but also Lync, Webinar and global management systems. The company that arguably made
the second most use of virtual proximity was Triplan. Triplan is globally active, having customers all 
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over the world, in Brazil for example, a production facility in Lithuania and suppliers in China. They 
also used Skype quite frequently as opposed to the other companies whose virtual proximity almost 
exclusively was constituted by email. That companies with a global scope is more depended and make
more use of a high speed connection feels quite obvious, however it is still worth noting that the 
results of the thesis reinforces that notion. 
4.10 Industrial networks and virtual proximity
I also asked the companies if they took part in any industrial network. The main thought was to see if
they were active in any network and if they were, does these networks make use of virtual proximity 
in their practices. Two of the companies, Västra Karaby and Pekåplast did not participate in any 
networks. Pekåplast on industrial networks: “It does not give us much, we tested this at my last job 
several years ago. Sure, contacts are important, but today in Europe for our industry with the prices 
from China, Bulgaria, etc. The absolutely most important thing today is to find new customers, and 
that you do not do from being in a club with alike companies.”
The other companies were part of different networks, these networks was largely of local or national 
character. Such as networks for local business or national networks for the plastic industry. However 
none was part of networks that was solely on an internet based platform, Triplan had tried but they 
thought it did not give them anything in return. The communication in the networks the companies 
took part of was entirely by email, apart form the network meetings where the different actors meet up
to mingle and grab a bite to eat. Vera Klippan on their use of industrial networks: “There is one 
industrial network in Klippan that we are a part of… And then you have Svenskt Näringsliv, national 
plastic industry network, the plastic association and that kind of thing that you take part in. Answer to
how the communication in these networks are done: “Everything by email.”
Even though 3/5 companies was part of these kind of networks I felt that the companies were not too
excited about the networks and how much they gave, especially in terms of contributing to innovation.
What was mentioned as a positive aspect of them was that a network meeting had the potential to lead
to new contacts. All in all these networks make use of virtual proximity in order to communicate and 
organize their events, but if it contributes to innovation is more questionable, the only thing I could 
see is that they lead to new contacts and in the extension to new innovation process due to the new 
contacts becoming new customers.
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5. Discussion
5.1 The interrelation of proximities
As noted by Hansen (2014) there is some dangers in trying to define the relation and causality of the 
proximities used in the thesis. They are so interrelated that it from time to time can be hard to pinpoint
which proximity to attribute for a specific effect. For example an overlap effect can at an initial stage 
be important and subsequently lead substitution effect being possible. These blurry interrelations 
become even more evident by adding the notion of virtual proximity. This is a proximity that seldom 
stands alone as it often is a mean for facilitating other proximities. An example of a complex situation 
could be: the availability of virtual proximity allows for the deepening of a social relation between 
two actors (social proximity), subsequently the social relation, that is being maintained via the virtual 
proximity, contributes to closing a gap in terms of cognitive proximity, then the question arises 
whether you can attribute this contribution to virtual proximity or social proximity? Probably both, 
but there is an obvious risk in attributing too much impact to a specific proximity. This is something 
that you always should have in mind when using these proximity theories, in many cases it is not clear
cut, an effect can often by attributed to more than one proximity. The angle of approach used will 
probably affect the result of a specific study. In my case it would be that I may have put too much 
emphasis on the effects of virtual proximity in different processes. However I have tried, throughout 
this thesis, to keep that in mind in order to minimize the effect on the result.
5.2 Virtual proximity, a new proximity?
Another question that I have had during the writing of this thesis is whether there is need to regard 
virtual proximity as a proximity, or if it could be viewed merely as new tools for communication? 
That there may not be a need to discuss the use of virtual interaction as a “new” proximity. To view 
the virtual form of communication as the same thing as phone call, letter, etc. Even though my 
thoughts from time to time has gone in both directions I think the use of virtual proximity in 
proximity studies gives an added explanation value compared to viewing the virtual interaction as 
only a communication tool. The reason is that the ICT revolution offers opportunities that not even a 
face to face meeting offers, the amount of information that can be transferred and the different ways 
of interacting is completely new. It has changed, and still changes the whole society in so many 
aspects (Cairncross, 2001). A lot of relation building, both for companies and individuals is now 
situated in a virtual space. To not view this virtual space, as a space where a proximity can exist, I 
think is a mistake. This due to contact through different virtually based tools is so extensive, not 
viewing it as proximity could lead to gaps in explanation value when doing proximity studies.
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5.3 Digital agenda for Europe, virtual proximity and institutional proximity
As mentioned in the analysis, the proximity I have the least prof of being directly facilitated by 
virtual proximity is institutional proximity. However as I suggest in the theory chapter I think virtual 
proximities and ICTs in the more general term, could increase institutional proximity on a global 
scale. This because the institutional settings for companies around the world is becoming more alike 
due to more information being spread on a global scale and at an increasing pace. However it should 
be noted that these processes of institutional settings becoming more alike can not be fully attributed 
to a virtual proximity and ICT development. Rather things like the EU and trade treaties do play a 
large part in the harmonization of institutional settings. One example of this, that I also think will play
a role for the use of virtual proximity is the digital agenda for Europe. In an attempt to ease e-
commerce within the union, the EU will harmonize the rules regarding e-commerce and invest in 
internet infrastructure. The goal is to create a “digital single market” in the same way as the goal is to 
create a single market for the whole of Europe in a more classic sense. Even though the creation of a 
digital single market is mostly aimed at e-commerce I think it also will affect the use of virtual 
proximity for companies that does not perceive themselves at first hand as an e-commerce company. 
The opportunity to establish a virtual proximity with both customers, suppliers and potential partners 
in other European countries will increase, due to less legal barriers and a better infrastructure for 
increasing the virtual proximity between actors.
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6. Conclusion and closing remarks
The use of virtual proximity has not yet been extensively explored in prior studies, therefore this 
thesis ads some knowledge on how semi-rural companies in a customer driven industry, makes use of 
virtual proximity. The fact that the subject of virtual proximity not yet is too explored both provided 
opportunity and difficulty. In terms of opportunity, a quite unexplored subject provides a more open 
field and increases possibilities of adding new knowledge. The most apparent difficulty have been that
I did not find an extensive definition of what virtual proximity is. This in combination with the above 
mentioned interrelation of proximities made me from time to time question whether a certain 
phenomena is a virtual proximity, or if the effect I saw could be attributed to a virtual proximity.
The three research questions that I have tried to answer in this thesis is:
(1) How does rurally located companies make use of virtual proximity in processes of innovation?
(2) Does virtual proximity has the possibility to compensate for a lack of geographical proximity as 
well as having the opportunity to enhance social, institutional and organizational proximity?
(3) If/how does the availability of internet connection affect virtual proximity and its opportunity to 
strengthen innovation?
For (1) the result suggest that rurally located companies makes use of a lot of virtual proximity in 
their communication with other actors. Virtual proximity facilities innovation through offering 
communication and closeness in the virtual, this virtual interaction plays a significant part in the 
companies processes of product development. The companies communicate with customers and 
suppliers over a virtual proximity in order to solve issues and create new products. Email as a 
communication tool was something that was extensively used by all companies, interesting to note 
that all companies regarded it as their most important tool for communication some of them to such 
an extent that they questioned the need for an ordinary phone. A virtual proximity also offers the 
opportunity to communicate in new ways. The possibility to transmit a large amounts of data in an 
easy way, like sending a file with a layout for a product, etc. is something that only is possible via a 
virtual proximity.
For research question (2) the results suggest that virtual proximity do have the opportunity to 
enhance the other proximities. Social proximity through building relations over virtual 
communication. Cognitive proximity through more efficient ways to transfer knowledge and ideas, in 
this thesis highlighted by the use of different virtually based communication tools to solve and discuss
a problem regarding in a process of product development. Organizational proximity through the 
opportunity to organize internal and external agreements on a global scale through a virtual proximity,
and at the same time having the technical ability to monitor if an agreement is being held, even over a 
great distance. Institutional is somewhat dubious, if virtual proximity do affect it, it is probably the 
more indirect effect of shrinking the world in relative terms discussed in the discussion chapter.
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Regarding the possibilities for virtual proximity to compensate for a lack of geographical proximity 
the results suggest both yes and no. For the most obvious, that a virtual proximity allows you to 
ventilate a problem or question over the virtual proximity when there is a lack of geographical 
proximity, the answer is yes. Being able to discuss a matter via a virtual proximity with a low 
transition cost provides a company with the opportunity to compensate for a large physical distance to
its partner. But for the other part, how a geographical proximity in theory could strengthen innovation 
through spontaneous meetings and closeness to other companies it is hard to say. This is due to that 
the companies did not acknowledge this effect as something important or in other words, they did not 
think they lacked it in their more rural locations. Thus it was hard to even get any kind of answer 
regarding if virtual proximity could compensate for this effect or not.
For the last question (3). Whether a limit in internet connection speed could limit companies 
opportunities to make use of virtual proximity? The answer again would be yes, but with some 
reservations. Depending on company specific practices, a company may or may, not be limited by 
their connection. Another point of interest, even though a majority of the companies today did not 
make use of tools that is depended on a high speed internet connection is that they, in the future, most 
probably will need a high speed internet connection. This seems especially probable in the light of the
discussion regarding Swedish competitiveness for companies in this type of medium tech, customer 
driven industry. As the cost level in Sweden is high, you do not sell a cheaply produced product but 
rather a whole package, a solution to a problem. To develop this kind of business ideas and stay 
competitive I think you will need a fast broadband. This because new services will be developed that 
requires a fast connection due to large exchange of information, such as the Volvo example in 4.5. In 
my view this kind of practices will increase in prevalence and it is by offering these type of product 
and service combination that Swedish companies will have a possibility to stay competitive on a 
global market. Still, a majority of the companies in this thesis did not feel limited by their connection. 
However two of the four that did not have a high speed internet connection could give concrete 
examples of things they could not do, due to a slow internet connection. These companies also said 
that they would invest in a faster broadband if they had the availability to it. This suggests that they in 
fact experienced some limits due to speed of their internet connection even though not stating it when 
asked directly.
Overall, the results of this thesis indicates that the priority put on the development of broadband 
infrastructure from different levels of governance, discussed in the introduction, is not improperly 
aimed. The use of virtual proximity is already quite comprehensive and is probable to increase in the 
future, thus accentuating the need for investments in an infrastructure that makes room for further 
development. Especially in countries like Sweden that compete not with price but rather with services 
and solutions. However it should be taking into consideration that the use of virtual proximity for the 
companies in this thesis was largely constituted of email. Email is a form of virtual proximity that is 
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seldom depended on a high speed connection. This indicates that the contemporary need for 
investment in high speed internet connections may not be to severe when viewing the issue from the 
perspective of companies in medium tech industry, with a knowledge base and knowledge creation 
that is mainly synthetic. But as argued earlier, I do think the need for high speed connection will 
increase within these types of industries, as the need for development of complementary service in all 
likelihood will continue to grow for Swedish companies. In order to truly take part in the knowledge 
economy they need to have the capability to receive and transmit large amounts of information. It 
should also be noted that the demand for high speed connections can be vastly different in other types 
of industries. For example in more high tech industries and within the creative industries the need for 
access to a high speed connection should in all likelihood also be higher. The possibility to send large 
amount of data and having the ability to absorb large information flows is even more important in 
these types of industries.
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Appendix A - Interview guide
Förslag på frågor 
Senaste produktutveckling
Hur arbetar ni med produktutveckling samt brukar ni involvera externa partners vid 
produktutveckling? 
Hur brukar samarbetena se ut om ni gör det? 
Vilken är er senaste produktutveckling som involverade externa partners? 
Hur och på vilka sätt samarbetade ni med dessa partners?
Hur tätt var samarbetet? 
Vilken typ av kommunikationen och hur mycket fördes via IT-baserade kanaler? 
Genom den kommunikation som utfördes med hjälp av ICTer kunde ni på olika sätt få förståelse för 
hur det andra företaget arbetade och deras förutsättningar?
Hjälpte den till att stärka relationen mellan anställda på de olika företagen? 
Om den virtuell interaktionen påverkade era relationer till partner fick denna nya relation eller ökade 
förståelse för arbetsätt några effekter på projektet?
Hade ni även möten ansikte mot ansikte? Skulle du säga att det finns visa bitar som är lättare att 
förmedla när man träffas på riktigt, jämfört med virtuell interaktion. 
Allmänt om internetanvändning
På vilka sätt använder ni er av internet och tjänster som är beroende av uppkoppling? 
Hur länge har ni haft och använt internet i er verksamhet?
Är god uppkoppling en nödvändighet för er verksamhet? 
Begränsar tillgången på uppkoppling er verksamhet på något vis? 
Tror du att en tillgång till ett snabbare bredband skulle påverka er verksamhet
Bredbands möjlighet att facilitera andra proximitete
Använder ni verktyg som är beroende av en uppkoppling i er kommunikation med 
partners/kunder/internt? 
Har ni knutit/stärkt kontakter genom internet-baserad nätverk/forum/verktyg? 
I denna kommunikation med era kontakter hur beroende är ni av god hastighet? Hade även ett 
långsammare uppkoppling fyllt samma syfte. 
Uppskattningsvis hur många procent av er kontakt med kunder/partners går via Internet?
Vilka källor för ny information har ni (vad händer inom branschen)?
Viktigaste informationkällor för produktuvecklingen?
Vilken typ av kommunikation har ni med dessa källor?
Kan den virtuella interaktion på samma sätt som möten ansikte mot ansikte skapa relationer och 
förståelse för ett annat företag? 
Virtual proximities möjlighet att kompensera för en brist på geographical proximity
Upplever ni några fördelar/nackdelar med ert geografiska läge? 
Är det något som ni känner man man inte kan ta del av på samma sätt pga en mer rural lokalisering? 
Tror ni att er företag skulle vara mer innovativt ifall det var beläget i en större ort? 
Follow-up: Tror du en del av dessa nackdelar/fördelar med en rurala/central placering till viss del 
kompenseras av tillgång till ett snabbt bredband? 
Övrigt
Kostnad för bredband?
Hur snabbt bredband har ni?
Vilka ICT verktyg använder företaget?
Deltar ni aktivt i olika industriella-nätverk och forum?
Hur sker kommunikation inom dessa?
Vilka är de största utmaningarna du ser för företagets utveckling?
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Appendix B - Interview with Pekåplast AB
Joel-Brukar ni involvelra externa parterns i prdouktuveckling?
Nabil- Nej, brukar vi inte. 
J- Utan.. så att ni får beställning från kund och gör det?
N- Det händer att man nyttja köper kompentens vi inte har i bygget men till 90% vi klart inte att dom 
åtagande
J- Förändrar ni era produkter utifrån kundens eller ett konstant utbud?
N- Vi själv har inga produkter till slutkund, det är viktigt att verka enligt våra kundens behov ofta i 
princip ifall det inte är en hel verktyg som beställs håller den formen livet ut. Man gör ljusteringar sen
blir kanske att en större ordergång produkter att man gör större hål i en plastprodukt eller ändrar en 
vinkel men själva stommen, tanken i produkten, blir den samma. Det kostar ofta mer att förändra ett 
verktyg än att göra om en produkt, det blir helt ny verktyg istället. Och din fråga det vill säga när man 
väl att bestämt sig för en viss.. design. Den lever ofta livet ut. Annars blir det helt annat produkt man 
börjar från noll.
J- Men det är så ni gör, att de vill ha ett verktyg och så pratar ni med kund fram och tillbaka?
N- Absolut. 
J- När ni gör detta, hur brukar samarbetna se ut, är det bara ni och en kund eller är det fler involverade
parter? 
N- Vad det gäller verktyg vi tar verktygmakare som tittar lite på det. Dom har spektskompetens, dom 
som tillverkar verktyget har en anna kompentens än vad vi besitter.
J- I ett sånt här samarbete hur brukar ni kommunicera mest? 
N- Det blir en del mail och en del filer som går framåt och tillbaka, och det händer ofta att innan man 
drar igång och beställer verktyget att man samlas i samma rum och går igenom detta.
J- Mycket över ICT sedan ses man en gång face-to-face för ta tag i detaljer?
N- Det är ofta faktiskt. När man har samlat alla bekymmer och innan man gör "go ahead" att tillverka 
verktyget eller sätta order på verktyget då träffas man på plats och pratar om det. Innan dess, det kan 
handla om ett par månader med mejl framåt och tillbaka med ritningar, 3d-ritningar osv. 
J- Får ni en relation genom mejlen till de här företagen, har ni samma verkygsmakare ni använder 
ofta?
N- Vi använder två stycken, det är absolut samma om vi snackar i Sverige. Sen har vi en i Kina också.
Man hoppar inte till andra. 
J- Nää, för jag skulle kolla det också, ni har 3 egentliga partners då. Är de två nationella eller lokala, 
de två svenska?
N- En lokal, en semi-lokal. Typ en och en halv timme härifrån. Den som är lokal är 10 minuter 
härifrån.
J- Så det finns inget så, har även tittat lite inom Europa för att bredband ska byggas ut inom Europa. 
Ni har inga europeiska kontakter?
N- Jovisst, vi har köpt ett verktyg från Portugal men eftersom det krävs så mycket diskussion kring 
designen så ju närmar desto bättre, geografiskt. Det är inte bara köpet av verktyget som är viktigt, när 
verktyget väl är hemma här, det blir små justeringar därför att vi kör stora serier,... små.. som ska 
rättas till, då är det viktigt att vi har en rätt nära ehhh, leverantör till oss va. Och vi försöker välja dem 
som är närmast, det inte alltid dom billigaste men summerar du hela kostnadsbilden det blir bättre att 
en något dyrare lokalt än att sätta sig i bilen och köra i 3 timmar för att kolla av(?) 
J- Jaja så att, du tycker även att de hjälper med den här geografiska närheten för att få en bättre 
relation? 
N- Vi snackar om en fysisk produkt – ett verktyg, hade vi pratat programmering och sånt, det spelar 
ingen roll var du sitter någonstans. Vi kan byta programmeringsfil sedan fortsätta med det, men när 
det handlar om reservdelar, om materiella ting som ska flyttas från ett ställe till ett annat. Och ett 
verktyg här inhouse, vi har inget verktygsmakeri, vi lagar vissa enkla grejer men är det större haveri, 
större problem måste vi ta ett verktyg som väger 2 ton sätta den på en lastbil och köra den till en 
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verktygsmakare. Och ofta han gör jobbet på en timme så du vill inte köra 5 timmar för att få ett jobb 
på en timme, därför närheten spelar stor roll. 
J- Rent allmänt hur använder ni er av internet, vilka tjänster - mail, hemsida, etc? 
N- Hemsida har vi. Ehh vad det gäller försäljningskanaler, lite mer och söka viss information som 
jag .. hur vi ska närma oss en viss, eventuell kund min sina prospekt, va. Men det absolut viktigaste 
med vårt internet idag är, för lokal backup med allt vad vi har, vi behöver internet för det ... backup-
system. Det mest avgörande för oss är faktiskt email, utan email klarar vi inte jobba, det är mycket 
kommunikation både med ordrar in, beställningar av transport all vår korrspondens med leverantörer 
och kunder går genom email i princip. Man märker, jag har varit med i branschen i nästan 25 år man 
märker, det blir mindre och mindre telefonsamtal mer och mer mail och fax har i princip försvunnit så
email är absolut avgörande för oss, vi klarar oss inte utan email. Så vi använder google-mail för att vi 
olika ska kunna nå en fil i molnet någonstans, såna enkla grejer. Vi har använt google-sheet för att 
kunna varsin härifrån(?) i samma excel ark osv. Men det är inget som är super-avgörande för 
buisnessen. Det var mer att behovet fanns ett tag, och vi ville jobba lördag-söndag och vi tyckte vi 
behöver inte köra hit, vi kan jobba hemifrån va. Så de här tillfälligt lösa problemet då va. Skype har 
förekommit ett par, tre gånger. Men vi är alltså inte mycket, vi har lite buisness i Kina men det handlar
om max 1-2 resor per år, inte mer. 
J- Ni svarade ju i mailet att ni inte har så mycket uppkopplning men tror du att ni kommer ha ett 
behov av en snabbare uppkopplning inom den närmaste framtiden åren?
N- Nää, tror jag har köpt mig för mycket också, vi har köpt 20 mbit och vi är ett företag som har 
funnits i Broby 18 år och levt på en dubbel isdn på 512 kbits, en halv mbits så att säga utan problem. 
Här är skillanden i priset mellan 2-5-10-20 marginel så lika bra vi tar 20 säkrare framtid... det märks 
att det är inte så mycket trafik, vårt affärssystem är lokalt, vi är inte nån dotterbolag till någon vi är 
inte uppkopplade mot något som behöver hela tiden data framåt och tillbaka inget sånt. Hemsida 
ligger ute hos en konsult, den är inte på vår lokal server. Så vi har ingen trafik in och ut mer än email. 
J- Skaffar du någon information om vad som händer inom branschen genom att surfa runt på internet 
eller var aktiv i något internet baserat nätverk? 
N- Alltså jag själv har haft it eller data som hobby senaste 30 åren så jag själv har startat heller 
serverrummet inkopplingar och wifi, jag känner de, jag har tillräcklig koll på det som förändras kan 
gynna oss eller miss gynna oss va. Det är inget jag göra på veckobasis att jag går ut och jagar senaste 
teknik va, saknar vi nått eller kan jag forska lite och hitta en bra lösning. 
J- Alltså inte bara it-lösningar utan även så ,håller du koll på vad som händer inom branschen mer 
produktionsmässigt för liknande företag genom nätverk.
N- Det ger oss inte mycket vi har testat det på mitt tidigare jobb i många år, visst kontakter är viktiga 
men idag, i Europa för vår bransch med den prisbild som finns från kina, bulgarien osv. Det absolut 
viktigaste idag är att hitta nya kunder, det får du inte genom att vara med i en klubb andra bolag va. 
För det är först till kvarn, det finns ingen som säger ta du det här jobbet... Vi känner vi får inte, den tid
vi lägger på för att vara med i sån grupp kommer inte ge oss lika mycket va. Vi är en slimad 
organisation, vi är 13 anställda, 1,5 tjänstemän typ. Så vi har inte den här stora kontorsmiljön. Så lite 
svårt att sitta med sådana grupper. 
J- Dom här kunderna ni letar efter, hur hittar ni dem? 
N- Det är genom kontakter, det är gamla kontakter jag haft. Vi har lyckats och senaste året fått 5 nya 
kunder på besök, där 2 har nappat vi gjort till dom, det är genom gamla kontakter. 
J- Den första kontakten tar man den genom email, telefonsamtal eller liknande?
N- Jag brukar skicka ett snällt, skojigt email med en smiley och lova dem någonting när de besöker 
oss. Om det handlar om en fabriksvisning eller något annat tips till deras produkter. Lite mer andra 
tankar hur deras produkter kunde säljas mer osv, och jag har lyckats faktiskt bra, att få kunder att 
besöka oss och vi snackar nytt jobb(?) det är ändå och vara lite... Är du för strikt och ringer och 
presenterar vem du är och vill göra jobb, de får sådan samtal 10 gånger varje månad kan jag tänka 
mig, det finns så många leverantörer ut som vill hitta nya kunder, det gäller att vara lite glad själ och 
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skicka ett email och på det sättet lite attention att dur får ett svar och så bokar man möte osv och det 
har jag lyckats med, det fungerar.
J- Men det är ofta så att man tar kontakten via internet med sedan tar man det närmare genom face-to-
face?
N- Förklara vem vi och vad, absolut absolut. Men jag tror inte på telefonen, för jag har inte tid att när 
någon ringer som erbjuder sina tjänster, jag brukar tacka och lägga på snabbt. Och jag tänka mig mig 
att så gör alla i princip. Man har inte lyssna å du kan inte locka en kund till er verksamhet på 3 
minuter. Man får sitta presentera företaget och visa vad vi kan och vad vi gjort hittintils, det är inget 
du gör på ett telefonsamtal, det tas inte på allvar. 
J- Det som sägs mycket i klusterteorier är att man måste träffa folk från liknande branscher är det 
något du känner att ni saknar här? (eller springer ni på folk för att det ska bli spontan-innovation 
genom att integrera med folk från liknande branscher? Har ni det här?
N- Alltså jag har träff med leverantörer inte ofta, men det händer säg ett par gånger, tre-fyra 
leverantörer. Vi snackar om att(?) träffas varje år med olika företag och det är inte så att varje träff 
leder till en kontakt för mindel men 50% av alla träffar mynnar ut i att jag får tips, att det finns här en 
möjlighet. Jag får ett namn, ett telefonnummer en emailadress sedan är det upp till mej hur jag tar 
kontakten, första kontakten och förklarar, hur jag fick tag i den är personen, vad vi kan erbjuda va. 
Det har funkat bra som sagt, den här approachen. Och det får vi ifrån våra leverantörer dom här 
kontakterna, inte genom likvärdiga företag konkurrerande företag, jag släpper inte mina kunder till ett 
annat företag, jag förväntar mig så klart alla andra släpper inget till mej
J- Den relation man skapar med andra företag, går den delvis att skapa genom kommuncering över 
ICT:er t.ex. mail eller måste man träffas face-to-face? 
N- För mig är det en process, och det finns inget facit i hand för att jag menar vi alla människor har 
olika uppfattning om vad är buisness och vad är trams. Som sagt jag själv svarar inte på någon 
telefonförsäljare och lyssnar en hel kvart även om det låter intressant, jag har inte tid och jag känner, 
vill jag köpa något jag gå och leta. Däremot om jag får ett mail, jag kan läsa det närsom helst, jag kan 
läsa den 2-3 gånger. Jag behöver inte avbryta personen, jag kan byta till annat program sedan tillbaka 
till mailen. Det är mer möjlighet för mottagaren att välja – när jag ska läsa, hur ofta och den är kvar på
datoren, den här mailen. Ett telefonsamtal kan du döda snabbt och skapa irritation för tyvärr ofta 
telefonen ringer när du har minst tid att svara. Ett mail, du kan se rubriken på den och sedan låta bli 
och kanske efter ett par dagar plocka den om den finns en chans att det kan bli något av det. Den 
approachen för mig är viktigare, att låta min eventuella ny kund ta tid att läsa om mig och får jag svar,
och jag lyckas fått svar från alla jag senaste halvår mailat till då vet jag att det finns en möjlighet att 
bjuda in och visa vad vi går för osv. Det är en process, för min del börjar det med ett mail inte ett 
telefonsamtal och sedan ligga lågt, inte hacka på. Jag inte förväntat mig respons hundra procent av 
folk va, för min del får jag respons ofta inom en vecka, sedan blir det ett enklare mail utan ... är du i 
närheten av Perstorp varsegod att besök mig, jag har intressanta automater att visa dig osv, och det här
nappar dem på. Det här leder till en eventuell buisness va, och sen när någon besöker dig det betyder 
inte att få ett en färdig, inte ens 1% av buisness, det är bara ett besök, man ska förstå, du måste 
erbjuda någotting. Just den här approachen är bara att öppna en dörr, en möjlighet att snacka business,
det betyder inte att du har buisness. Det är upp till dig att visa vad du kan var ligger du prismässigt 
och ditt kvalitetstänk osv.
J- Hur många procent av kontakten går via internet ier fall mail?
N- Allt
J-all?
N- Vi som sitter här väg mot väg i kontorsmiljö här vi skickar mail istället då vet jag att jag får svar 
när personen har tid. Ringer jag så stör jag hans moment, och är det inte akut eller inte viktigt för, ja 
att jag behöver respons på stubinen då mailar jag istället. Så mailen är superviktig som en 
kommunikation. 
J- Ser du några speciella fördelar eller nackdelar med att ligga här i Perstop? 
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Jag kan bara jämföra med varifrån vi kommer, Broby. Det är födelar i Perstorp, den förknippas mer 
med, en ort med förakring i plastbranschen, det finns många fler företag i Perstorp och det 
gäller/händer genom att skapa kontakter det är liksom så rullar buisnessen, en kontakt över leder till 
den andra och är det tyst ett halvår men plötsligt den nya kontakten leder till en tredje kontakt och sen 
blir det buisness och det är på det här viset. Och i Broby det känns lite få företag inom den här 
branschen tror det bara fanns ett bolag till, här finns det lätt 3-4 st bara i Perstop, kör det ett par mil till
hittar du 3-4. Perstorp har varit plastorten i hela Sverige det här.. 
J- Så det är då bra det här att den finns en liten kärna på 3-4 företag i samma bransch?
N- Man förknippar Perstorp med plast så är det, det är gammal grej som inte är sant idag. Idag är det 
gnosjö och gislaved som är plasthörnan i Sverige. Om du räknar antal företag och volmyer som går ut 
därifrån, men Perstorp har varit en gång i tiden. Och om du snackar den delen av Sverige, skåne-delen
så är Perstorp, det är nr1.
J- Hur fungerar det är med att det är gynsamnt, är det bara namnet eller är det närheten till andra 
företag?
N- Storleken på ditt bolag och vem du jobbar med är också ett hjälpdrag till vilka nya buisness du kan
göra, sitter du i Broby med bara en enda kunde din chans är något mindre vill jag hävda när du är i 
perstop det ger lite mer klang, vi har ett bolag som är 3 gånger större än i Broby. Du har möjlgihet 
eller en chans till expansion nya kunder vet, eller de som har besökt Broby fabriken ser vi kan inte 
stoppa en dunk pepsicola att stoppa någonstans eller litersflaska det är överpackat i lagret det finns 
ingen plats för mer maskiner. Kommer man hit man ser det finns många 1000 km2 till man kan sätta 
maskiner eller bygga lager, just expansion möjligheterna tror jag är viktiga för eventuella nya kunder 
för de är intresserade: "var ska du köra vår produkt och hur ska du lagra den?" Jag tror i Broby det var
lite svårt och förklara det, här är det mycket lättare. Plus, återigen Perstorp förknippas med plast, det 
gör också ett plus. Och sedan det här är som en snöboll, du får en kund till det går lite i vibbar. 
Pekåplast har börjat jobba mot den här branschen också. För våra kunder ligger i olika branscher. Allt 
från vitvarutillverkare till möbeltillverkare som behöver plast, till bilbranschen så vi kan blanda oss i 
flera branscher va. Och får du nummer två det blir som en snöboll, nummer tre det växer ett intresse 
hos en eventuell kund som inte lagt märke till pekåplast men de känner "åh, hu jobbar de mot den här 
branschen också som kräver mycket kvalitetsarbete eller isotänk eller en lean manufacturing-tänk då 
väcker du mer och mer intresse hos eventuella kunder och får du nummer tre blir den fjärde lättare 
osv. Det är som en snöbolleffekt 
J- Tror du det hade gått att ligga i Perstorp utan tillgång till bredband eller hade det varit bättre att 
ligga i t.ex. utkanten av Malmö annars?
N- Alltså för mej, bredband är något även om du bor, jag vet inte vilket minsta ort är i hela Sverige. 
Jag klassar inte storleken av orten med behovet att bredband. För mig är det solklart, bredband ska 
finnas överallt, för att du ska kunna kommunciera, nu när du fråga om vårt bolag pekåplast. Jag 
berätta om bakgrundsbehov av teknik och bredband, vi vet inte vad som händer om 3-4 år. Där kanske
vi har en kund som kräver att vi skickar varje timme online-data från en viss maskin eller en viss 
process och sådana kunder finns idag. Jag vet att Volvo har kört på detta och som bara vill ha lite 
information kanske inte direkt online men varannan timme kanske en viss mätning eller någonting så 
detta kommer för eller senare. ... inrikta oss mot det här.. online och sånt och bredband är ett måste. 
Det går inte att köra med isdn eller låga hastigheter. Jag har aldrig faktiskt känt, jag vet hur det är – 
mindre ort ingen fiber optik och det kostar mycket att ha fiber överallt. Men för mig, om vi tar det 
personligen. Ska jag flytta någonstans idag, jag vill gärna bo i skogen lite off men det första jag tänker
på är "kan ja få fiber där", det är ytterst viktigt va. 
J- Det är lite det som uppsatsen handlar om att man kanske kan väga upp en del av de problem som 
existerar på landsbyggden med hjälp av bredband.
N- Jag förstår att det är enklare för investrare om det är telia eller annan. Att gräva och köpa en 
växelstation om det vet att det finns 50-100 abonnenter som nappar, än att göra detta med längre 
avstånd, mycket mer fiberoptik och kanske bara få två, tre abonnenter va, det är fullt förståeligt 
ekonomiskt men för.. jag menar det är ett sätt att småorter växer också precis som jag tänker, jag vill 
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inte flytta till ett ställe där det inte finns fiberoptik idag. För jag är beroende både privat, för jag vill ha
en 100 mbits annars jag inte intresserad av att köpa eller hyra ett hus. Så jag kan tänka mig att det 
finns företag också som inte vill flytta till en ort eller start en ny buisness om det vet det inte finns 
fiber. För även om du tänker email vi har 6 personer med datorer som emailar hela dagen va. Det ska 
gå med två gång isdn men det är på gränsen om du ska skicka lite större filer för det är inte bara mail 
med lite text vi jobbar med, för vi skickar ofta CAD-filer, större pdf-filler, zipade-filer så det är på 
gränsen att klaras av på en halv mbit faktiskt, så det är absolut viktigt. 
45
Appendix C - Interview with Västra Karaby AB
Joel- Hur såg eran senaste produktutveckling ut? 
Anders- Vi jobbar egentligen som legotillverkare så vi har egentligen inga egna produkter utan vi 
producerar ju till kunder. Produktutveckling i sådana fall sker ju med att vi hjälper kunden, de har ju 
oftast en idé om så här ska saken se ut, det vi kan hjälpa kunden med är att kanske designa om den lite
för att nå ytterligare användningsområden eller förbättra användningsområdet eller på nåt annat sätt, 
det får man väl räkna som vår produktutveckling. 
J- Precis, att ni mer eller mindre får en order från en kund.
A- Precis så de kommer ju med det och sen eftersom vi har kunskapen om plasten så kanske vi kan 
förbättra eller vidare utveckla deras utveckling. 
J- Så är externa samarbeten är mer eller mindre alltid med kunder?
A- Ja-
J- Hur ser samarbetena ut?
A- Vi samarbeten kan ju vara att man.. vi har kunder där vi kanske får existerande verktyg och bara 
producerar plast till dem. Medan andra kunder har vi ett väldigt nära samarbete där vi är med på alla 
deras nyutvecklingar och funderingar kring vidareutveckling av befintliga produkter och även är med 
och utvecklar deras nya produkter. Så att samarbetena kan se lite olika ut. 
J- Hur brukar kommunikation inom dessa samarbeten ske, mail, telefonsamtal, möten m.m? 
A- Man kan väl säg så här, de kunder man har inom en radie av tre mil. Där har man något 
uppstartsmöte, där man träffas fysiskt och sedan kanske ett avstämningsmöte när man har fått ut det 
första produkterna.. Dom mötena hoppar man gärna över om det är kunde längre bort eller kunder i 
andra länder. Då går ju allting... ja till 99% på mail. 
J- Mer mail än telefonsamtal? 
A- Mycket, mycket mer. Telefon är som vi säger.. telefonen idag används egentligen bara av 
telefonförsäljare, den skulle man snart kunna fimpa helt. 
J- Genom den kommunikation ni har över ICTer med era partners eller kunder får ni ökad förståelse 
för hur de arbetar ifall de t.ex. är från andra länder?
A- Det kan ju bli ett problem, eller om jag säger så här, det är svårare att identifiera problemen när 
man inte ser hur deras produktion ser ut. Vet man hur deras eh... produktion eller uppbyggnad rent 
strukturmässigt ser ut så är det ju lättare att förstå, om man har sett det på plats. Men det brukar ju.. 
under längre tid förstår man ändå på...
J- Kommunikation fram och tillbaka gör att man till sist förstår hur företaget arbetar?
A- Ja, det gör det. Alltså en reflektion man har gjort det är ju att: har man nån gång träffats fysiskt så 
blir kommunikation otroligt mycket lättare, framför allt när det gäller folk utomlands om det så är 
engelska, tyskar, fransoser eller var det nu än är. Har man träffats fysiskt en gång så blir tonen väldigt 
mycket bättre, i och med att man har en större förståelse för varandra. Det är en reflektion som man 
absolut har läst av. 
J- På vilket sätt använder ni er av internet, och vilka verktyg använder ni, t.ex. mail, hemsida med 
försäljning, skype?
A- Eftersom vi jobbar endast med legotillverkning har vi ingen direktförsäljning av våra egna 
produkter, vi använder ju mailen dels när det gäller kommunikation utveckling, dagligt och sådär alla 
order får vi stort sätt genom mail idag. Ja allting går igenom datorn, bokföring också till viss del. 
J- Skypesamtal/skypemöte?
A- Nä det brukar vi inte göra
J- Den uppkoppling ni har idag för verksamheten känner ni att den är tillräcklig eller skulle ni behöva 
mer? 
A- I dagsläget så är den väl tillräcklig men jag tror ju inte den kommer vara tillräcklig om x antal år. 
Vi har ju bara vanliga blyledningar idag, ADSL, jag tror vi har som det så fint heter ”upp till” 4 något 
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sånt där eller 6 eller vad vi nu kan ha. Men stundtals går det ju ofantligt trögt. Men det är ju så snart 
telia kan göra någonting åt det, eller det finns någon annan lösning som skulle kunna fungera för oss.
J- Ifall det fanns mer tillgång till snabbare bredband skulle ni köpt det?
A- Ja.
J- Begränsar det er på något sätt, att det går trögt ibland? 
A- Nej, då är det ju stora filer eller så. Och då får man ju lösa det, då får man tanka upp dem på.. 
(07:10) eller ha dem på en sticka. 
J- Är ni aktiva på några internetbaserade nätverk eller forum inom branschen? 
A- Nej. 
J- Hur letar ni nya kunder? 
A- Jadu, där är väl man fortfarande ganska gammalmodig. Där det ett hederligt telefonsamtal för att 
kunna komma i kontakt med någon och gärna ett personligt möte – det är ju det som är mest 
vägvinnande. Mail och utskick har jag också provat men det ger inte samma effekt. Så svara på din 
fråga: Ja det är det bästa med telefonsamtal och personliga möten. 
J- Men var letar man de här kontakterna? 
A- Dels när det gäller.. Dels tittar man kanske i närområdet, att vilka företag skulle kunna passa in i 
vår profil liksom. Sen är det mycket med tekniker/ingenjörer man har jobbat med tidigare som flyttar 
runt och sådär, att man försöker bibehålla en bra kontakt med alla. Det skulle jag också säga är en 
ganska bra inkörsport, för då känner man ju ofta personen i fråga.. Och man har ett förflutet där man 
har gjort ett bra jobb tillsammans tidigare. Så det skulle jag nog säga att det är den bästa. 
J- Om man har en social relation med en på företaget
A- Ja, ja man vet var man står, vad man lovar och vad man ger. 
J- Upplever du några nackdelar och fördelar med ert geografiska läge? 
A- Nu har vi alltid legat på denna adressen, det är svårt att jämföra. Jag kan säga såhär, vi ligger ju 
långt ut på vischan – för vår del är det ingen nackdel. Och jag tror inte vi hade.. jag tror inte det 
spelare någon större roll var vi ligger. Om vi så ligger där vi ligger eller om vi hade legat inne i dom 
centrala industriområdena i Malmö tror jag inte hade påverkat något. 
J- Du känner inte att ni hade haft någon fördel av ligga nära liknande företag? 
A- Ahh det har ju nästan blivit lite sådär, om man skulle samla alla plastproducenter i Skåne, att dom 
skulle ligga i samma industrihotell, det hade känts lite sådär, lite märkligt. 
J- Ja, man vill ju åt samma kunder? 
A- Lite grann, lite grann. Jag kan inte riktigt se var det hade stärkt en. Sen kan jag hålla med om att 
det kanske finns vinningar om det finns andra typer av företag i sin närhet, att man kan göra andra 
typer av vinningar, fan ni har bättre kompetens vi skulle behöva göra en lite justering på detta eller 
detta. Skulle ni kunna.. eller hur har ni gjort? Eller man kan lobba frågor där. Men ute på vischan eller
kontakter man har kan man lösa det också. Bara man inte är för stolt utan man vågar fråga. 
J- Använder ni er av några med internetbaserade verktyg än mail, hemsida? 
A- Ja, backup använder vi. Det är väl egentligen det största och viktigaste. 
J- Ligger den internt eller? 
A- Nej vi har den i en molnlösning. 
J- Funkar ert bredband för det, det är ju annars en sak som tar mycket? 
A- Det tar mycket eh.. Nu har vi en sådan lösning som bara speglar förändringar i mapparna så att.. 
det löser sig, vi har inte stött på några problem. Sedan kan ju tidsställa det så man lägger det typ nu 
över luncherna då har det en tendens att vara bättre hastighet. 
J- Har du en aning om hur mycket av er kommunikation som går vi internetbaserade kanaler? 
A- Ja, alltså det är nära 100%. Det är som jag sa, telefonlinan är nästan bara för telefonförsäljare idag. 
J- Det är bara när du ringer upp för att leta ny kunde du använder telefonen? 
A- Ja, ja eller om det är riktigt akuta grejer. Att någon ska behöva skicka någonting eller sådär. För det
är ju egentligen någonting som är en fördel med mailen, att du kan skicka ett mail och känna att den 
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personen tar hand om det när den har tid men är det akut brukar dom(menar man?) dra ett mail också 
ringer man nu har skickat ett mail som du måste ta och fixa och kolla det. Det är ju egentligen det så 
man använder det annars är det... nä det är helt det är inte mycket kommunikation som sköts via 
telefon. 
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Appendix D - Interview with Triplan AB
Joel- Hur gick er senaste produktutveckling till och involvera den externa partners? 
Niklas- Vi tar ju aldrig fram någon produkt som du håller i, alltså en penna osv. Det vi tar fram är ju 
verktyg till produkten och där använder vi ju externa leverantörer till det. 
J- Hur får ni en en beställning på att göra ett sådant verktyg? 
N- Det får vi ju via internet. 
J- Via kunder då? 
N- Ja via kunder.
J- Hur går denna processen till, när ni med en kunde bestämmer hur ett verktyg ska se ut?
N- Då får vi en 3d-ritning eller cad-ritning och utifrån det ställer vi frågan till våran 
verktygsleverantör då på den här produkten och ta fram ett verktyg till den här specifika produkten. 
Som till 99,9% ligger i Kina. 
J- Är det mycket kontakt mellan er och kund för att kunna designa det dom vill? 
N- Ja, det har vi.
J- Den här kontakten vilka kommunikationskanaler använder ni er av? Är det mail, samtal, möten? 
N- Det är en mix naturligtvis. Det är både möten, beredningsmöten, det är via telefon, via email. Så 
det är en mix.
J- Är det olika för olika stadie av en utvecklingsprocess, tex mycket mail på ett initialt stadie? 
N- Det vanligaste är ju mail, i de här processerna är det viktigt att man har det på papper. Har vi ett 
möte är det i regel alltid ett mötes protokoll, där det står viktiga punkter vi har beslutat om. Men jag 
skulle säga för det mesta är det via mail.
J- Är ni beroende av en tillgång till ett bra bredband och hur snabbt har ni just nu?
N- Det är ju avgörande att vi har fungerande bredband med när annars skulle vi inte kunna verka på 
den här marknaden. 
J- Hur snabbt har ni här?
N- Jag kommer inte ihåg, vi har fiberkabel vet inte hur snabb den är. 
J- Men det är fiberkabel, får då är det ju snabbt? 
N- Nej, det är inte fiber det hette det andra. Man håller på att prata om att dra fiber ifrån Osby då och 
det har man gjort men man har börjat med privatkunderna hit till Lönsboda. Men vi klarar ju oss idag 
med det vi har. Jag kan inte säga hur snabbt det är. 
J- Men om det kommer fiber, kommer ni då börja använda det istället?
N- Aa, det kommer vi göra. 
J- Så det skulle ändå vara positivt för verksamheten? 
N- Ahh
J- Vilka typ av internetberoende verktyg använder ni er av? T.ex. mail, skypesamtal? 
N- Det är både mail, skype. Vi har ju en verksamhet i Litauen också och där med skype så de är det. 
J- Verksamheten i Litauen, går all kontakt via mail ock skype eller finns det en del saker man måste 
träffas för att diskutera? 
N- Ja, det är det ju. Jag är ju där en gång i månaden som ansvarig då för verksamheten. Visst är det så,
men mycket kan man ju lösa via mail. 
J- Stärker ni er relation med kunder och partners genom kommunikation över dessa internetbaserade 
verktyg? 
N- För att bygga relationer är alltid ett personligt möte att föredra, så är det. Och lära känna personer 
och företaget och förstå behovet åt båda hållen. För att vi som leverantör till våra kunder ska kunna 
göra en bra produkt som uppfyller deras krav. Initialt kan jag säga så kommer en förfrågan in via 
email men går man vidare därifrån så är det alltid ett personligt möte. Då vill kunden komma hit och 
titta på verksamheten osv då. 
J- Är det den typ av tillfällig närhet ni behöver och inte en konstant geografisk närhet till varandra? 
N- Nä, nä så är det. 
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J- Begränsar er tillgång till bredband verksamheten på något sätt?
N- Både ja och nej. Om man tar backuper till exempel, på serverar osv så har vi för klen lina för att 
kunna ha en extern tjänst och möjlighet på det. Så just nu har vi internt en lösning på det, en ganska 
gammalmodig med band som vi säkrar upp en gång per dygn då, så får man byta band en sån här 
backup-lösningar då. Så lite begränsade på vissa områden är vi. 
J- Ni skulle alltså kunna utveckla verksamheten med ett snabbare bredband? 
N- Ja, precis. 
J- Är ni aktivt i något industrinätverk? 
N- Inte direkt, men indirekt så supportar vi ju en del sådana här organisationer, det gör vi. Det vi 
direkt är engagerade i är något som heter Osby näringsliv. Som är lokalt. 
J- Har ni knutit några kontakter genom detta nätverk, eller något av de ni supportade? 
N- Ja det har vi ju gjort, alltså det finns ju många, vad ska man säga, nätverksorganisationer – det kan 
vara banker, det kan vara leverantörer som har olika nätverksträffar och även kunder, så att det gör vi 
ju.
J- Det är ofta den typen av tillfälliga nätverksträffar och inte sådana som ligger på något nätbaserad 
plattform som ni deltar i?
N- Nä, vi har provat men nä.
J- Det gav inget?
N- Nä
J- Vad har du för källor för att skaffa ny information om vad som händer inom branschen? 
N- Det är ju mässor, det är fakta tidningar, det finns ju olika en rad olika magasin som är kopplat 
direkt till plastindustrin. Plastforum, plastteknik och allt vad det heter. Sedan åker vi och besöker 
mässor och vi ställer ut med på mässor. Så det är ingenting som flyger till en, det är en uppsökande 
verksamhet som man får hålla på med och sedan har vi leverantörer som besöker oss och uppdaterar 
oss på ny teknik och nya idéer och sådär. 
J- Så ni får mycket även genom den vanliga verksamheten, mail och resor och sånt?
N- Ahh, och även besökare i form av leverantörer både när det gäller maskiner, kring utrusning och 
sådär som uppdaterar oss. 
J- Vilken är den viktigaste informationskällan just för produktutvecklingen? 
N- Det är också en mix skulle jag vilja säga, det är klart att våra kunder driver våran utveckling framåt
genom deras kravställning då. Men vi driver också oss själva internt med olika aktiviteter, så det är en 
mix skulle jag vilja säga, utvecklingen.
J- Vad skulle det kunna vara för typ av aktiviteter? 
N- Internt?
J- Mhm
N- Nämen det kan vara.. man pratar ju många olika verktyg man kan ta till i en tillverkningsindustri i 
form av 5S (lean manufacturinggrej) du har olika modeller för att skapa mer värde. Både för det 
enskilda företaget men också för våra kunder så det är den typen av verktyg som man jobbar med då. 
Dom system som man sätter i verket, sen sätter man så klart också en egen krav specifikation, från 
ägare och neråt då i organisationen. 
N- Hur stor del av er kontakt extern går vi internet? 
Jag skulle säga, det är inte det som är avgörande, det är de personliga mötena. Man bygger ju upp ett 
nätverk runt en sådana här organisation med olika leverantörer, så man kan har en 3-4 
maskintillverkare som man har byggt upp en relation med och kommer man då till ett läge då man 
behöver en ny maskin till exempel ja då kontaktar man dom, dom man har. Tillverkningsindustrin i 
Europa skulle jag vill säga den är inte sådär jättestor. 
50
J- Var ligger överlag era partners, är de lokala, nationella, Europeiska?
N- Jag skulle vilja säga.. som våran situation ser ut idag så levererar vi worldwide – vi har Brasilien vi
har USA också har vi flera platser i Europa då som vi leverar, Thailand leverar vi lite till. 
J- Era leverantörer då, var det mestadels Kina?
N- Ja, det är framför allt vår verktyg vi ska ta fram och det är två sätt vi jobbar på. Det ena är vi kan 
anlita en agent, en tradeare, verktygstradeare, i Sverige då för det mesta lägger han det vidare till en 
tillverkare i Kina eller så får vi med frågan direkt till Kina, det beror lite på komplexiteten på 
verktyget så att säga.
J- Upplever du några nackdelar/fördelar med att ligga här i Lönsboda? 
N- Ja, det gör man ju. 
J- Ja, jämfört med att ligga i en större stad, tex industriområdena i Malmö?
N- Jag skulle vilja säga, jag tror inte våra kunder lägger så stor vikt vid det, det tror jag inte. Däremot 
när det gäller rekrytering av kompent.. eller spetskompetens vad det gäller rekrytering till 
verksamheten då kan det vara en nackdel att ligga där vi ligger. Men jag tror inte våra kunder lägger 
så stor vikt vid var vi ligger. 
J- Du känner inte att en närhet till en större stad och fler liknande företag skulle kunna påverka 
produktutvecklingen?
N- Nä det kan jag inte känna att det skulle vara en fördel. Det skulle möjligtvis vara om det skulle bli 
lite kortare resväg oss. Om det nu är nån extern partner man samarbetar med vid det tillfället. Men det
är inte säkert att den hade legat i Malmö utan den hade kunna ligga i Göteborg, Stockholm
J- Och då är mer eller mindre samma?
N- Ja, så att nej skulle jag vilja svara på den frågan. 
J- Skulle man kunna kompensera för vissa av de nackdelar som finns genom att tillgång till ett 
fiberbredband här ute?
N- Lite svårt att svara på, vi har ju egentligen inte tappat några affärer på att vi har ett för slöt 
bredband, det kan jag inte säga. 
J- Vilka internetbaserade verktyg använder ni?
N- Solidwork och olika filer, cartea och det är ju dom här design verktygen som våra kunder använder
då. Solidwork är ju väldigt användbart, många kunder som använder det. 
J- Hur sker kommunikation i de industrinätverk ni supporta och det ni var aktivt i?
N- Det sker via internet
J- Även i det lokala för Osby?
N- Ahh, det är mycket information via mail. 
J- Vad ser du som största utmaningar för företaget? 
N- Nu vet jag inte om det hör ihop med det men vi har ju utmaningar, dels med det jag var inne på 
kompetensutveckling, sen har vi utmaningar i att bredda våran kundbas, det är väl det vi jobbar med. 
J- Hur försöker ni bredda er kundbas? 
N- Det är uppsökande verksamhet och det är mycket vi använder internet, det startar med att vara ute 
och googla att hitta potentiella prospect sen har vi en prospect-lista då som vi jobbar igenom och 10, 
15 kanske 20 procent leder till ett personligt möte då. Då tar man reda på så mycket som möjligt via 
internet om den potentiella kunden sedan försöker vi ju ta mer affärer hos strategiskt utvalda kunder 
från våran sida. 
J- När ni då närmar er ett prospect, hur går de första kontakterna till?
N- Telefonsamtal, alltid ett telefonsamtal. Någon gång kanske ett mail där man skickar med en 
företagspresentation och sådär. Men i regel skulle jag vilja säga att man.. initialt ett telefonsamtal. När
vi ställer upp på mässor och så, så kan det vara ett personligt möte då. Att man träffar nån på mässan 
som söker en tillverkare 
J- Ifall man träffar någon på en mässa då, hur brukar man fördjupa den relationen är det ett personligt 
möte till eller är det ett telefonsamtal eller mail? 
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N- Då blir det mail, för i regel kommer det ju en konkret fråga då på en produktkalkyl, som våran 
kund har då. Vad kostar det? Och då är det i regel ta fram ett verktyg och sen en produktkostnad då. 
J- Ett förslag mer eller mindre?
N- Ahh, en offert som vi skickar till dem på i regel verktygsframtagning då för produkten och ett 
produktpris. Och går man vidare därifrån blir nästan alltid ett personligt möte. 
J- Är då man diskuterar detaljerna för verktyget då, face-to-face?
N- Ja precis det kan det vara och det kan även var en diskussion runt priset. Det är i regel alltid 
initialt, ”vad kostar det?” och sen går man vidare därifrån. 
J- Det finns alltså en del saker du anser bättre att ta face-to-face, att visa hur man tänker? 
N- Ahh precis, och det är alltid bra att visa verksamheten för den potentiella kunden – det är 
jätteviktigt skulle jag vilja säga. 
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Appendix E - Interview with Vera Klippan AB
Joel- Er senaste produtveckling, hur gick det till?
Lars- Vi jobbar ju då.. det är inte riktigt så enkelt som i skolan värld att ta fram produkter. För det gör 
vi när vi har ett behov av det, vi marknadsför inte vår egna produkter precis. Vi har den sådana här 
standard produkter och det är inte speciellt mycket, vi jobbar med.. kundernas behov va. Vi utvecklar 
för att lösa ett behov hos kunden.
J- Så i många fall när ni utvecklar en produkt så är det ofta en kund som behöver något nytt?
L- Ja, vi ser att vi behöver lösa ett problem hos en kund, så behöver vi utveckla en lösning och sen 
utvecklar man materialet, det utvecklas ju av våra råvaruleverantörer och man får nya innovationer 
eller behov där. Krediteringsmässigt då va, men att uveckla en produkt just, det gör vi för att lösa ett 
behov hos en kund. 
J- Under ett sånt här samarbete där ni utvecklar en ny produkt är det mycket kommunikation mellan 
de olika parterna? 
L- Ja, det är ju lite olika men ofta är det där. Kommunikation uppstår ju ofta när du utvecklar och får 
ett problem och måste göra ett förslag på lösning på en ritning och en konsekvensberäkningar och 
hållfastighetsberäkningar och så, som man då skickar tillbaka. 
J- Den här kommunikationen går den via telefonsamtal, mail, möten? 
L- Det är email i princip alltid alltså, 
J- Brukar det involvera något personligtmöte i starten kanske? 
L- Ja jo, det finns personliga möten, det involverar det också. Det är både telefonsamtal och att man 
träffas fysiskt då va det, det gör det väl det ofta va. Men går.. men mycket går genom att vi får en 
förfrågan som man behöver en lösning på. Och då får man lösa det till olika förutsättningar innan man
kan offera och sedan under resans gång så blir det en utveckling där.
J- Ifall man stöter på ett problem under utvecklingsprocessen är det ofta då man använder sig av ett 
personligt möte eller brukar man kunna lösa det via mail eller telenfon? 
L- Ja det är oftast via mail, det går till såhär rent konkret: så är det ofta vi får en förfrågan på 
någonting och då ska vi lösa den här grejen då till kunden som dom vill ha. Och det är ju ofta, väldigt 
ofta så är det någonting som man behöver veta för att kunna lösa det här och ge dom en offert så 
behöver du lite mer uppgifter och då är det först en fråga tillbaka på det och så får man dem och så 
gör vi en offert. Och sen kan det vara komplicerat kan man komma tillbaka: nää fasiken(?) vi har stöt 
på problem in en annan del i den här layouten det är ofta investeringar det handlar och då vill man ha 
någon lösning på det problemet som dyker upp då va. Och så är det …. 
J-.. det är kommunikation fram och tillbaka? 
L- Och det är ju det som är lite... en fördel för oss.. I Sverige är vi ju inte billigast med våra grejer som
du vet, vi har ju ett ganska högt löneläge och det kostar i Sverige det är de här kompenserande 
lösningar, det är de här lösningar vi kan leva på, att vi kan jobba tillsammans med kunden när vi fått 
en lösning så får vi jobbet också och då är inte bara priset avgörande va. 
J- Att man helt enkelt erbjuder ett helt paket inte bara en produkt för det går inte göra tillräcklig 
billigt?
L- Ja, precis. Vi som jobbar i Sverige då va, och har en produktion i Sverige vi jobbar inte med att 
vara billiga utan vi jobbar med att rätt lösningar
J- Använder ni några fler verktyg/tjänster mer än mail t.ex. skypesamtal? 
L- Ja, till viss del men det är väldigt lite. Utan vi jobbar mest med mail och hemsida och hitta grejer 
på nätet.
J- Tänkte fråga om det med, för att hitta information t.ex. vid produktveckling vilka källor har ni där, 
är nätet, leverantörer/kunder? 
L- Nää vi hittar det mest på google så det är det stora. Det där man jobbar när man letar efter 
information. 
J- Vad har ni för uppkoppling?
L- Vi har adsl
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J- Kan du er hastighet? 
L- Jag tror det är 15 ner. 
J- Tror du er verksamhet skulle gynnas av att ha en snabbare uppkoppling eller klarar ni alla behov ni 
har? 
L- Ja
J- Du ser inga framtida behov?
L- Jo det, behov.. Man väl säga så att nu kommer ju det här med fiber. Och det är klart det är en fördel
men det är helt nödvändigt för oss det är det inte. Men det är väl så också när fiber kommer så 
kommer väl underhållet av adsl att minska va. Så över en tid va, i den branschen vet man aldrig va, 
det händer väldigt olika. Väldigt ofta väldigt snabba grejer va, det som är roligt idag kan vara helt ute 
imorgon, så det vet man inte. Men som det ser ut nu är det en tendens att man lägger fiber, ett tag det 
var 15-20 år sedan då skulle ju alla ha fiber det fanns ju bara det då och sen stannade det av och nu har
man börjat lite igen. Och det finns en debatt(?) (06:57-07:00) om det här med fiber men när fiber är 
tillräckligt utbyggt så är det inte lönsamt för dem är att behålla adsl-nätet så då blir det automatiskt 
fiber. Vad ska man säg det blir väl lite.. Kan vara både vara positivt och vara problem för många som 
har adsl idag och kan inte kan få fiber så blir det ju problem om man lägger ner adsl... Så det.. som det
ser ut idag är väl tendsen att det blir fiber i en framtid men det vet man inte. Man blir mer eller mindre
tvingad till det. 
J- Skulle ni kunna ha fiber här redan?
L- Ja, jag tror det ligger fram dragit här faktiskt. Men sen handlar det om det är lagt en gång och då 
var det då kommunen som betalade det. Men vem som äger det nätet idag och vem som ska 
administrerar det, det är det handlar om. Vem ska köra det. Det vet jag inte. 
J- Är ni aktiva i några industrinätverk eller forum? 
L- Ja, det är vi, hur vad menar du egentligen? 
J- Ifall ni är aktiva i så, om det finns lokalt näringslivsnätverk eller ni är aktiva i något plastnätverk?
L- Alltså det finns ju en.. dom nätverken pratar, det finns ju en företagarförning i Klippan som vi är 
med i. Så där har man också nätverk, dom har en hemsida och skickar ut. Det finns ju en 
kommunikation där. Och sedan har man ju företagarna i nationellt då va och svensknäringsliv sedan 
ett nationellt bransch-nätverk och plastförbund och sånt där va som man deltar i. 
J- Hur brukar kommunikation skötas inom dessa nätverk? 
L- Allting är på mailen. 
J- Ser du några fördelar eller nackdelar med att ligga här i Klippan? 
L- Ja det finns hur myckt som helst.. Fördelarna är väl att... Du har skapligt billiga industrilokaler... 
och för vår del är det en nackdel att man inte ligger nära en hamn. Eller nära, det är ju också lite vad 
man menar med nära. Vi är ganska nära Helsingborg det är vi. Hamnen här va, men hade vi legat på 
kajplats där på kajen i Helsingborg hade det varit optimalt. Vi gör mycket stora grejer. Och.. så det 
kan man säg va men annars är det väldigt mycket fördelar med att ligga på.. som man kallar för 
landsbygden här va.. det är det ju vi har nära till järnväg och vi har ju bra kommunikationer i klippan 
annars... Sen ligger vi ju också.. det beror på hur man ligger, geografiskt ligger vi ju väldigt... ligger vi
ju ganska bra till nära Danmark och kontinenten. Danmark är intressant marknad, Danmark, Norge. 
Så det får man säg, det är väl inga större nackdelar. Det är när det gäller stora grejer så hade det varit 
bättre att ligga på kajplats. Det är vissa som gör det.. Våra konkurrenter i Finland och framför allt i 
Baltikum då som ligger vid flodmynningar eller in till en flod och där lastar den på en båt då. Så det 
var den biten va. 
J- Så nackdelarna du ser är rent transportmässiga, du ser inga nackdelar med att inte ligga när 
liknande företag i t.ex. i ett större industriområde i Malmö där man kan ha ett utbyte mellan varandra?
L- Nä, jag ser inte det. Det är klart det kunde varit en fördel va, den här branschen är inte så... i den är 
branschen kan man säga att vi tillhör den större företagen i branschen, i Malmö finns det ett par 
mindre företag. Det finns en hel del i Malmö, finns en 6-7 företag i Malmö men de är kanske.. nu sa vi
24-25 anställda här och så är det kanske 5 där... Störest i Malmö skulle jag säga har en 5-6 anställda. 
J- Ni använder inga verktyg i era processer som är beroende av bredband?
54
L- Nä. 
J- Hur stor andel av er kontakt går via mail eller andra internetbaserade verktyg? 
L- Det är väldigt mycket telefonsamtal men det är med kunder och det här då är det mycket mail och 
det kanske 75-80% 
J- Vilka typer av kontakter är det som går via telefonsamtal? 
L- Det är mer sådana som vill sälja, telefonförsäljare den biten. Och sedan är det klart att en kontakt 
oftast startar med ett telefonsamtal om du ringer någon kund och frågar någoting va. Framför allt en 
ny kunde vi inte haft innan va så kommer det ofta på telefon och frågar om vi kan göra de här grejerna
som de behöver. Och så säger man ja då.. och då kommer en förfrågan på mail. Det, det är så rätt ofta.
J- När ni letar kunder hur gör ni då? Eller får ni bara kunder utan att leta aktivt?
L- Vi letar i princip inte aktivt längre, utan vi har ingen uppsökande.. vi har en hemsida va, som vi 
håller på och jobbar... ska utveckla, den är rätt så gammal men det har vi va sen har vi lite annonser, 
någon annons i en katalog för företag och sådär. Annars har vi ingen aktiv försäljning alls. Det 
kommer in vi.. företaget har varit här på den här platsen sedan 1968 då börja man här sen har vi haft 
över tiden 3 ägare varav jag har haft det längst. Men då har vi haft det, har det varit rätt så ganska 
stabilt va, och vi har ju väldigt mycket grejer ute va. Och leverat i…. vad blir det 47 år något sånt va. 
Dåå har vi levererat ut, du har mycket som står ute va. Om kunderna då har en tank, det är ju mycket 
tankar vi gör, vi gör massa andra grejer: Skrubb och skortstenar och vi gör väldigt mycket grejer men 
framför allt är det tankar och en sån som är ute som har tillverkningsskylt och så behöver de en till va 
och då tittar man på vad som står där och så har man namnet där och så ringer man. 
J- Ja så det är mycket så, att tidigare kontakter leder till mer affärer? 
L- Ja, vi säljer genom det vi levererat - Det levererar nya jobb. 
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Appendix F - Interview with A.Schulman Nordic AB
Joel- Hur såg er senaste produktveckling eller innovation ut? 
Patrik- Innovation innefattar väldigt mycket, kan innefatta mer än produkter. Vi har väldigt mycket 
utveckling inom vårt företag, det sista nu här har vi implementerat i hela Europa och det var Sverige –
Åstorp som började i Teammap(?)-systemet. Scaning system för kvalitetsförbättring och 
spårbarhetsförbättring då på produkterna och genon att då göra alla de här åtgärderna där man 
eliminerar den mänskliga risken och faktorerna då säkerställer vi också en bättre totalkvalitet till våra 
kunder, vi ser redan nu efter ett år, vi har inte haft mycket vi haft lite reklamationer men de få som har
varit där på grund av kontaminering och liknande, till exempel det är rätt så vanligt att det kan vara 
restprodukter i maskinerna som fastnar, det har gått ner betydligt gått ner. Så där har vi mycket 
utveckling sen har vi även produktveckling på vara vanliga produkter nu är ju plastbranschen rätt så 
omfattande och stor. Och vi jobbar ju då som jag sa, vi har drygt 60 fabriker globalt från kina till 
mexico och usa men merparten är ändå i Europa. Och beroende på om man ska hålla det i perspektiv-
åstorp vår fabrik där uppe eller perspektiv-globalt eller europeiskt så man kan svara olika. Men alla 
fabrikerna har ett eget laboratorium, dels där man kvalitetssäkrare dels där man då utvecklar nya 
produkter sen i Borhen Belgien och Kerpen Tyskland har vi stora FoU centra då. Dom är så stora att 
dom är större än våra fabrik. Där är så mycket testutrusning och lite av filosofin på Schulman som då 
är en av världens ledande leverantörer av mastersbatch och additiv och tekniska polymer till 
plastbranschen som sådan det ligger i att i dom här R&D-centerna då i Tyskland, Belgien där har vi 
köpt in mycket motsvarande produktionsutrusning som våra kunder har så om tar då Schwarzkopf och
dom som gör till exempel schampoplast bara för att ta ett exempel så när dom producerar 
schampoplasterna där, formblåser dom så går det 24/7, dom har inte tid att testa så mycket och då gör 
vi det åt dom eftersom vi har ett nära samarbete så vi tar fram och visar. Vi tar prototyperna och vi kör
nästan nollserien och så tar vi och visar dom, den collection ska vi ha på denna säsongen och då kan 
den stoppas in i maskinen direkt och börjar produceras, mängder och köra ut va. Det är lite av 
filosofin 
J- Er senaste produktveckling, hur gick den till och använde ni några externa partners? 
P- Externa partners använder vi sällan eller aldrig. Det förkommer naturligtvis att vi får hjälp av våra 
fina leverantörer för vi har också leverantörer. Men sen kommer ju kunderna och det är allt ifrån 
kända kunder som för ta några, IKEA som inte har egen produktion men de leder ju, utvecklar sin 
färger hos oss. Till lego tillexempel som man inte får prata högt om men det är vi som förser dem så 
de för dem finna färgerna på sina legoklosar, till andra(?) (04:03). och det är klart ibland är det 
önskemål om nya färger för det ska då gå en ny säsong eller liknande och då tar vi fram detta. 
J- Hur går kommunikation i en sådan här utveckling till?
P- Den kan vara väldigt varierande. Kommunikationen, kommunikationen sker till 90% på email, 
internet så. Igår hade vi the absolut company, numera Daniel Riccard(?) som äger det från åhus och 
det är en liten prestige kund, det är inte så mycket volym men några av våra andra kunder som då gör 
kapsyler och i denna ville de ha en specifik färg en bronspärlneveu som skulle gå på deras 
lyxsortiment – lyxvodka. Så skulle den... Då kommer dem till oss, också är dem med när vi på labbet 
då, vi har ju maskiner på labbet då, sprutar ut dem här och skjuter upp dem så att säga, gör... och så 
godkänner dem färgen. Så i det fall har det gått till så att dom personligen besökt och dom 
representanterna då sagt ”bra det här ska vi ha. Många gånger är det så att de kan skicka in en penna 
med den oranga färgen kanske någonting annat till och med fått soppor nästan på burk ”det ska vara 
den nyansen” på vår produkt. Då är det brevledes provet kommer sedan kommuniceras det via email. 
J- I vissa fall har ni också möten i kombination med email? 
P- Ja
J- Men i vissa fall kan det var uteslutande kontakt över internet?
P- Ja, det kan det vara det och brevledes därför att det kostar så mycket pengar att resa och tar så 
mycket tid. Och jag.. när du tar kontakt internt så när vi har utbildning och information då kör man 
sådana webinar istället. Så då kopplar vi upp oss på en skärm och sen sitter någon kanske någonstans i
Europa och sitter vi från kanske 15 länder runtom tittar på och lyssnar på vad som sägs. 
J- Så ni kör mycket den typen av saker, där ni kör möten via ICT-lösningar?
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P- Absolut, Lync är ett system. Jag vet inte om du känner till det? 
J- Jo microsofts skype liknande. 
P- Jo men det stämmer, jag är inte jätte high på det men vi använder det ibland va. Lync och dem 
promotar lite grand detta va. Så, så kör vi va. 
J- Är det några andra tjänster eller verktyg ni använder som är beroende av internet? 
P- Jag har nog en 6-7-8 program som är webaserade, som går på globalt vis som man använder 
däröver, sist nu höll vi på budget till exempel det är också ett program som sänds/säljs (07:06) från 
usa till kina va, som man går, så kan dom högsta cheferna gå in och kontrollera hur det ser ut. Vad har 
man i Sverige, man har lovat så men levererat si va. Så där är många verktyg som vi använder där 
över. Vilket är för många för min smak, egentligen.
J- Så mycket av organisering av ert företag är väldigt beroende av internet? 
P- Internet är helt avgörande. Det har hänt.. Förra året hade vi ett par sådana driftstörningar, där 
intercentrat för Europa ligger i Belgien då va. Där det var ehh, stop. Och då blir det svårt att arbeta, 
därför om man då generaliserar då så kan jag ju säga att på säljsidan, sälj och marknad även på 
administration 80-90% ligger av arbetstiden att kommunicera på internet att kommunicera via email. 
Idag så emailar du betydligt mer än du ringer, så det är lite konstigt det där. 
*Telefon ringer*
P- Det var chefen, från USA. 
J- Många olika chefer?
P- Ja det är det, i internationella organisationer är det det... Är du intresserad av att höra hur vi är 
organiserade? 
J- Jo det skulle kunna vara intressant. 
Lång jävla utläggning, troligen helt ointressant. Förklarar olika delar av de internationella företaget. 
J- Ser du några nackdelar eller fördelar med att ligga i Åstorp?
P- Nää.. Läget som sådant har mindre betydelse under förutsättning att du har rätt personer på bussen. 
Har du rätt personer som driver och kör verksamheten har det mindre betydelse tycker jag va. Ehh 
däremot är det så att du, ja i och för sig rekryterar vi också hela tiden, vi växer ju. Då kan det vara en 
fördel att vara i ett större område. Nu är vi ganska så nära på Helsingborg så många medarbetare och 
kollegor dom kommer ifrån Helsingborg, nån från Åstorp men det är det bältet där uppe va. Jag ser 
inte det som en större betydelse, det gör jag inte. 
J- Så du ser inga nackdelar med att ni ändå ligger relativt ruralt säg jämfört med ett industriområde i 
Malmö?
P- Åstorp innehåller faktiskt en hel del industrier, det lite större än vad man tror ur detta perspektivet. 
Och just i vårt fall, vi ligger precis intill E4an så rent logiskt så har vi rätt så snabbt ut och in och sen 
har vi då ca 10 km till E6an-Helsingborg så stor betydelse, det är det inte va. Det är ju klart flyget det 
är ju alltid bra va och vi har mycket internationella besök från kollegor då och dom kommer via 
Kastrup och antingen får någon hämta dom eller så får de sätta sig på tåget. Hade vi då varit i Malmö 
så den varit lättare, definitivt. Så ur det perspektivet hade det ju underlättat och sparat lite tid kanske. 
Men i gengäld så kör man mycket webinar nu, det gör vi. 
J- Så en följd fråga på det, tror du att en tillgång på ett bra internet till viss del kan väga upp för de 
fördelar som finns mer centralt?
P- Ja, ja det kanske man kan säga till en viss del. Det beror på hur du använder det va, men om vi 
utgår ifrån att det status är samma, att det är jämt att använda nyttjandegraden och sättet att göra det 
på är lika på båda ställena ehh.. Då, då ser jag att det skulle kunna kompensera lite grand. 
J- Nä inte helt och hållet.
P- Nä det är svårt asså, just kunderna vi arbetar ju ursprungligen från deltaplast-tiden, vi hette 
deltaplast tills 2012 3 år sedan, det såldes redan för 7 år sedan till Schulman men vi behöll namnet så 
länge, om man har arbetat in många kunder i Småland det är känt för många formsprutare här uppe va
så är det att dom har det i(?) (15:44-15:48) garage överallt och det betyder att egentligen är det en 
fördel med Åstrop kontra Malmö då är det ju närmare upp dit så det beror på vilken led du lägger det 
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på va. Absolut bästa kan hade varit att ha i Värnamo, närma till allt, skeppet och ändå nära till 
motorvägen va. Så ja. 
J- När ni letar ny information, var försöker ni hitta sådan information? Är det från internet, kanske 
kunder eller är ni kanske med i något nätverk?
P- Ja vi var med nu, vi hade mässa här förra veckan, det var Elmia-polymer mässan i Jönköping som 
vi var med i fyra dagar tills på fredag och då hade vi ju även då SPIT som är en samlingsorganisation 
för lite olika branschorganisationer, PIOR ligger där också plastinformationsrådet tror jag. Och SPIT 
ja det är plastbranschen då va, där man samlar ihopa och ja äter en bit mat och lyssnar på de 
nominerade, vi var nominerade som bästa producent om distributör, vi vann inte men det var nån 
annan som gjorde det. Men så samlas man där och kan prata och nätverka lite grann. Men främsta 
informations inhämtningen sker på nätet, definitivt. Den sker 20 gånger om dagen 
J- Några av de nätverk du pratade om, finns det några av dessa som är mer internetbaserade? 
P- Finns ju grupper man kan gå med, allt från linked in till annat. Det finns det säkert men man kan 
säga idag så är bruset så oerhört stort och med brus menar jag informationsflödet allt från tv, radio till 
internet och även från din bransch utsätts du för så mycket erbjudande och information så idag 
handlar det om att välja bort för försöker du svälja allt ihopa går du under, det går inte. Du får välja 
bort då va, och när du har någonting som pang det här ligger precis inom mitt område, då får man 
snappa upp det. Eller så är det så att du saknar någonting inom ditt fokus område eller det du jobbar 
då får du leta googla som det heter, hehe.... Sen kan man säga så också, att lägga på där eftersom 
många kollegor inte sitter i Sverige så är det oftast lättare, språket kan jag inte säga ja för i Sverige är 
vi oftast bra på engelska och det funkar bra men, det kan alltid då ofta känns tryggare att om jag 
skriver detta till min tyska kollega eller belgiska kollega eller franske kollega att få ett svar på 
engelska så är det kanske lite mindre utrymmer för feltolkningar än vad det blir i telefon. Du får det i 
skrift om du inte är så säker så kan du svara: ”är det såhär du menar?”. Så får du tillbaks så väldigt 
mycket sker härigenom. 
J- Det är sådant jag hört tidigare, att just mail du blir dels inte påverkad av en dialekt utan du kan även
svara när du vill, att man ges ett större utrymme?
P- Precis, man kan tidsoptimera, det kan man säga. Det är som att ha gymnastikskorna i med sig i 
bilen när man reser, så tar man på dom när man behöver motion så kan man springa, du är inte 
beroende av några specifika tider och pass du ska göra va. Så lite mer tidsoptimera, och sen har du det
i skrift för idag går mycket.. överenskommelser på nätet också. Typ: ”du kan handla detta till det 
priset” bam. Så det blir nästan offerter va. Ehh när det ska gå så fort så kanske du inte hinner.. och det 
inte är sådana här jättetänder(?) ( som gäller för ett helt år där det måste vara en massa bidrag(?) utan 
då kör man på nätet och då kan man gå tillbaka ”men nu lite du sa faktiskt 4,05 för dom här euro per 
kilo inte 4,15” eller vad det nu är va. Så du har det på skrift, det är bra. Det har du inte på dom här 
skype å allt vad om heter dom här chattarna va, dom försvinner så det är inte jag så glad för.
J- Ifall ni letar kunder, hur brukar ni då leta kunder?
P- Ja.. Det är intressant process... vi ställer ju ut på mässan för att befästa och bygga vidare på 
befintliga relationer med kunderna och samtidigt få kontakt med nya leads, eller prospects eller vad 
man nu kallar dom va. Så enkelt är det ju, sen är det inte alltid de kommer som man vill inte i det 
antalet med dom förfrågningar man önskar men där sker ju.. där sker ju en viss bearbetning men 
mycket är ju det som redan finns, det är ju en ganska så liten damm det här i Sverige. De flesta känner
till varandra och vem som kan göra vad och.... det är klart sen gör du ju krafttag hur ser det ut med 
detta kan vi få möjligheten att offera kan vi intresse... vissa personer. 
J- Hur brukar kommunikationen i en sådan här process se ut, är det möte, telefonsamtal, mail?
P- Ja det är både och, det är både och. Nu på mässa är det ju personliga möten va och dom förljer man
upp med.. förhoppningsvis ett tack, ett tackbrev då: ”Vi är glada att ni kom och besökte oss osv” och 
dom är nya då va, det kan vara att du ringar för att stämma av det vi kom överens om och sedan 
bekräftar du via email på det hela. Så email kommer du aldrig ifrån va. Det är som hammaren är för 
snickaren idag. 
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J- Det är även en del av relationsbyggandet till nya kunder och så?
P- Ja allt, allt. Och ifall du ska ha personligt möte så bekräftar du mötet via email, va. Bambam. Och 
sen när du varit där, det är klart du kan ringa men det är mycket enklare ”tack så mycket för ett 
trevligt möte, det här noterade jag, det här kom vi överens om”. 
J- Mhm praktiskt, 
P- Ja men det är praktiskt vad gjorde vi innan detta? Hehehe. 
J- Finns det några fördelar du ser med att mötas ansikte mot ansikte jämfört kommunikation över t.ex 
mail? 
P- Ja det gör det ju för när man får personligt möte som vi har nu då oftast är det, man går ju inte bara 
rakt på själva huvudfrågan direkt utan man pratar lite snicksnack, väder och vind som vi kallar det. 
Och väder och vind.. där kan du ju fånga upp signaler som du kanske inte får i ett samtal som är lite 
för effektiva(?) och än mindre på internet. Sitter du och pratar såhär, det är väldigt mycket lättare att 
komma fram till: ”kalle mår inte bra idag, han är på dåligt humör, undra varför? Jaha han har inte fått 
sin leverans utav vår konkurrent” så därför är han inte på gott humör va. Alltså du kan fånga upp 
signaler, sinnesstämningar och du kan fånga upp också ”hur mår detta företaget” om du inte träffat 
dem på länge och det är första gången så tittar du och kan få signaler på om det är välmående eller 
mindre välmående och då kan du ju själv välja, det här företaget ser ut att vara lite risky buisness här 
är jag inte säker på att jag vill lämna så mycket kredit va. Det är sådana bedömningar som är lättare att
göra på plats. 
J- Så att just i ett första steg är för att skaffa en relation så kan det vara bra med ett personligt möte 
men sedan kan man ta det vidare och utveckla via t.ex. mail?
P- Jamen faktiskt, det är riktigt, det är riktigt. 
J- Ska bara titta i papperna, 
P- Medan du tittar så kan jag prata i bandspelaren?
J- Jadå 
P- Eftersom vi då har 7 länder som vi hanterar, det kan vara Norge, det kan var Finland, det kan vara 
Baltikum och ibland kommer man i relation med kunden och får prover och får leveranser och är det 
så att det då är så långt bort att det är uppe i kokola i Finland eller om det är någonting annat. Då 
sätter man sig inte gärna på första bästa plan till ett nytt plan och sedan hyrbil för att komma dit, det är
en rätt så stor investering. Ehh och då är internet jättebra, det underlättar betydligt, absolut. 
J- Stora utmaningar?
P- Irrelevant svar, handlar om tillgång på råvaror (olja) stryps till Europa. 
J-Bredbands utbyggnaden kan ha en väldigt viktig roll att komma tillrätta med problem för 
landsbygden
P- Jag skulle nog vilja säga att det är väldigt viktigt va. Den utbyggnaden är väldigt viktigt, vi har ju 
då lagt pengar själv för att kunna få direkt till stamledningen där va, men sitter man och har företag ja,
i skogen på landet längre och har dålig access till internet då börjar du i en kraftig uppförsbacke, 
kraftig uppförsbacke.
J- Ni som stort företag har ju pengar att göra denna investering, ett mindre företag ett nytt företag 
kanske inte har möjligheten att göra det? 
P- De har det tufft, därför är det viktigt... Jag tror eftersom vi inte tillverkar skorna här längre, vi kan 
inte tillverka de enkla produkterna här längre. Vi kan bara tillverka de lite mer tekniska och 
informationssamhället då med att kunna ha tillgång till internet det ä A och O för att vi ska kunna 
fortsätta vara lite konkurrenskraftiga ute i världen så det är jätteviktigt, vi behöver vara 
konkurrenskraftiga. 
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